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GLOSARIO 
 
ACERO INOXIDABLE 304: son aceros inoxidables de propiedades especiales 
combinados con cromo, más limpios, más finos y por ende pueden dar más 
rendimiento y eficiencia al momento de ser usados, son auténticos no magnéticos, 
se pueden identificar mediante un imán. Estos tienes unas propiedades de 
resistencia a la corrosión y resistencia mecánica adecuada para las funciones que 
van a desempeñar.  
AUSTENITICO: los aceros auténticos forman el grupo principal de aceros 
inoxidables, con una combinación entre cromo y níquel de esta manera se obtiene 
un acero con mayor resistencia a la corrosión. 
IMPRESIÓN DIGITAL INTERNA: estas divisiones contaran con doble 
acristalamiento, se habla de impresión digital interna porque ira sobre una película 
en medio de los dos vidrios, estos van perfectamente unidos, de tal forma darán la 
apariencia de ser un solo vidrio.  
LANA DE VIDRIO: la lana de vidrio se elabora a partir de arena con altos contenidos 
de sílice, las que se funden en hornos especiales a muy altas temperaturas. Posee 
una estructura de fibras unida con resina entre las cuales se almacena el aire, lo 
que le otorga buenas propiedades como aislante térmico y absorbente acústico. 
 
POLIVINILO: acetato de polivinilo, sirve como acetato adhesivo traslucido. Es un 
polímero que permite la perfecta adhesión entre dos o más capas de cristal de 
diferentes espesores.  
VIDRIO LAMINADO: consiste en la unión de varias láminas de vidrio de cualquier 
grosor, mediante películas intermedias realizadas con materiales plásticos 
translúcidos. Su propiedad más destacable es que, en caso de fractura, la película 
de material plástico evita que se desprendan fragmentos de vidrio, mejorando 
considerablemente su comportamiento mecánico en caso de impacto y evitando el 
peligro que conlleva la proyección de las astillas de vidrio. 
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RESUMEN 
 
El plan de negocio a continuación contiene el plan de negocios para la empresa 
comercializadora de divisiones para baño, iniciando con el estudio de mercados, 
técnico, administrativo, legal financiera y ambiental.  
El estudio de mercados inicia con la descripción del producto, analizando la 
demanda y la competencia con las 5 fuerzas de Porter; adicional a ello se realiza un 
estudio externo de los factores que influyen en la creación del producto con la ayuda 
del PESTEL, y un análisis interno de las ventajas que podría tener la empresa con 
apoyo de encuestas que se realizaron a personas con el perfil de público objetivo. 
Una vez recolectada esta información se realiza el DOFA, diseñando estrategias 
que permitieron formular el Plan de Marketing de la empresa Glass Trade Point.  
El estudio técnico, es una descripción del espacio físico necesario para desarrollar 
la empresa, una descripción de la localización propuesta, y una recopilación de 
fichas técnicas de las herramientas necesarias para la instalación del producto. Otra 
subdivisión de este capítulo indaga los diferentes productos ofrecidos, la vida útil, 
condiciones de transporte y almacenamiento necesarios para la organización; 
terminando el capítulo con la descripción de los procesos de producción al interior 
de ella.  
El estudio administrativo define el direccionamiento de la empresa, con Misión, 
Visión y valores Corporativos, la estructura corporativa, lo perfiles de cargo, y las 
pruebas que se desarrollaran en la empresa para la selección de personal.  
El estudio legal compone de las principales normas que se deben tener en cuenta 
para la creación de la empresa, el registro ante la cámara de comercio y los 
aspectos tributarios importantes para las empresas tipo S.A.S.  
El estudio Financiero define la disposición de recursos y analiza la empresa desde 
tres escenarios, optimista, pesimista y realista; proyectando punto de equilibrio y 
flujo de caja para cada uno de ellos.  
El estudio ambiental cuenta con una descripción de la vida útil del vidrio, y la 
importancia de la incorporación de este producto a una nueva cadena de 
producción.  
Finalmente se cierra con las conclusiones, trabajos futuros y Bibliografía utilizada.  
PALABRAS CLAVE: Plan de Negocio, Impresión en Vidrio, Vidrio.  
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ABSTRACT 
 
The business plan below contains the business plan for the commercialization 
company of divisions for the bathroom, starting with the study of the markets, 
technical, administrative, legal, financial and environmental. 
The market study begins with the description of the product, the analysis of the 
demand and the competition with the 5 forces of Porter; In addition, an external study 
is made of the factors that influence the creation of the product with the help of 
PESTEL, and in the internal analysis of the advantages that the company can have 
with the support of the surveys that it is about people with the profile of target 
audience Once this information is collected, the SWOT is done, designing strategies 
to allow the marketing plan of the company Glass Trade Point. 
The technical study is a description of the physical space necessary to develop the 
company, a description of the proposed location, and a compilation of technical 
sheets for the installation of the product. Another subdivision of this chapter. finishing 
the chapter with the description of the production processes within it. 
The administrative study defines the direction of the company, with Mission, Vision 
and Corporate Values, the corporate structure, the load profiles, and the tests that 
are integrated into the company for the selection of personnel. 
The legal study is composed of the main rules that must be taken into account for 
the creation of the company, the registration before the Chamber of Commerce and 
the important tax aspects for companies type S.A.S. 
The financial study defines the disposition of resources and analyzes the company 
from the scenarios, optimistic, pesist and realistic; Projecting balance point and cash 
flow for each of them. 
The environmental study has a description of the useful life of the glass, and the 
importance of incorporating this product into a new production chain. 
Finally, it closes with the conclusions, future works and bibliography. 
KEYWORDS: Business Plan, Glass Printing, Glass. 
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INTRODUCCIÓN 
 
Se proyecta crear una empresa comercializadora de divisiones para baño en cristal 
laminado con impresión digital interna e instalando estas con sistemas de acero 
inoxidable 304 lo cual hace que se termine de dar un ambiente con acabados finos 
y elegantes que es lo que se quiere brindar a todos los clientes. 
El proyecto nace del conocimiento en vidrios de seguridad, a lo largo de una gran 
trayectoria trabajando en este campo y teniendo diferentes enfoques como lo son 
atención a clientes, diseño de trabajos, cotizaciones, búsqueda de los materiales 
para cumplir los requerimientos, e instalación de los mismos; experiencia que ha 
sido adquirida por más de 8 años en una microempresa familiar llamada Vidrios 
Lozano, dedicada a la comercialización de vidrio estándar y vidrio de seguridad.  
El presente proyecto tiene como fin diseñar y comercializar divisiones de baño en 
vidrio con impresión digital, donde se plasme lo que el cliente desee, por ejemplo: 
un paisaje, un animal o cualquier imagen que se tenga en medio digital y pueda ser 
impresa, dicho proceso se hace mediante la laminación de dos vidrios que deben 
llevar la lámina de poli vinil con la impresión digital en medio. 
Anteriormente una de las formas más usadas para dividir la sección de la ducha del 
resto del baño eran las cortinas plásticas, cuyo costo era muy económico dentro del 
mercado pero que presentaba falencias en su diseño y a pesar de que reducía el 
agua que salía de la ducha no lo hacía en un 100% y además no era elegante. 
Posteriormente se comenzó a implementar el diseño de las divisiones de baño en 
acrílico, esto fue una gran evolución para dar una mayor elegancia a los espacios 
tales como: oficinas, baños y viviendas en general. 
Es necesario comprender que la competitividad y el constante cambio en los 
diferentes mercados obligan a las compañías a implementar nuevas estrategias y 
creación de nuevos elementos que ayuden a satisfacer los requerimientos de los 
consumidores. En este ámbito, la calidad en atención al cliente se destaca y se 
constituye en el punto de partida sobre el cual, cualquier empresa 
independientemente de su actividad económica, debe basar sus servicios y 
productos en el mayor cumplimiento posible de los requerimientos. 
La principal razón de ser de una empresa son sus clientes y es por ellos que se 
deben diseñar muy buenas estrategias, no es suficiente un producto de alta 
demanda o la prestación de un servicio para una comunidad, es necesario, y 
gratificante crear un vínculo diferenciador entre las empresas y los clientes. Los 
clientes deben sentirse respaldados con asesoría buen trato y por supuesto calidad 
es por esto que se desea implementar un muestrario de diseños que ayude al cliente 
a sentirse seguro sabiendo que el diseño del cual se está hablando es el que él 
desea, además de mostrarle los materiales y hablarle de sus características y 
atributos de calidad, durabilidad y buen servicio.  
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Un cliente además de buscar un trabajo que cumpla con sus requerimientos, 
también busca que la atención que le sea prestada sea la mejor, siendo atención 
oportuna, amable, que brinde claridad y defina si es posible hacer lo que desea, si 
existen mejores opciones y además sea acorde con el presupuesto destinado por 
el cliente.  
 Teniendo en cuenta todos los factores nombrados anteriormente surge la idea de 
constituir una empresa que satisfaga las necesidades de los usuarios brindando una 
gran atención de servicio al cliente. Este proyecto apunta a la creación de una 
empresa de diseño y comercialización de divisiones de baño en vidrio templado con 
imágenes impresas a todo color y soportadas por sistemas de acero inoxidable.   
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1 GENERALIDADES 
 
1.1 ANTECEDENTES 
 
El sector del vidrio ha venido teniendo crecimiento año tras año desde el momento 
que el hombre comenzó a aprovechar sus ventajas, es un material que tiene 
propiedades especiales que lo hacen sobresalir frente a otros, entre estas esta una 
muy grande y es que no contamina lo que contiene ni tampoco al medio ambiente, 
siendo asi de utilidad en oficios de laboratorio y cocina entre otros1. “El vidrio es un 
material inorgánico duro, frágil, transparente y amorfo que se encuentra en la 
naturaleza, aunque también puede ser producido por el ser humano. El vidrio 
artificial se usa para hacer ventanas, lentes, botellas y una gran variedad de 
productos. El vidrio se obtiene a unos 1500 °C a partir de arena de sílice (SiO2), 
carbonato de sodio (Na2CO3) y caliza (CaCO3)”2 
Teniendo en cuenta la historia podemos decir que el vidrio es un invento accidental.  
 
 “Plinio el Viejo (siglo I) escritor, científico, naturalista y militar romano. En su Historia 
Natural, cuenta que unos mercaderes que se dirigían hacia Egipto para vender 
natrón (carbonato de sodio), se detuvieron para cenar a orillas del río Belus, en 
Fenicia. Como no había piedras para colocar sus ollas, decidieron utilizar algunos 
trozos de natrón. Calentaron sus alimentos, comieron y se dispusieron a dormir. A 
la mañana siguiente vieron asombrados que las piedras se habían fundido y habían 
reaccionado con la arena para producir un material duro y brillante, el vidrio”3. 
 
Durante la Edad media. “El vidrio en los países islámicos, entre los siglos VIII y XIV, 
tuvo su auge en el Oriente Próximo. La antigua tradición Sasánida de tallado del 
vidrio fue continuada por los artesanos musulmanes que realizaron vasijas 
decoradas en altorrelieve, muchas con motivos animales, y con vidrio incoloro de 
gran calidad con diseños tallados a la rueda. La técnica de esmaltado al fuego y la 
del dorado incrementaron las posibilidades decorativas, destacando los artesanos 
vidrieros de Alepa y Damasco. Más adelante en el  renacimiento,4 El cristal 
veneciano más antiguo conocido data del siglo XV, aunque el vidrio ya se fabricaba 
en Venecia desde el siglo X. Con centro en la isla de Murano, los venecianos 
dominaron el mercado europeo hasta el año 1700. La contribución más importante 
                                            
1 Glazier. Glass, Glass Technology and Manufacturing Process. Lifelong Learning Programme. 
Europa. P.27 
2  CRISTALERIA F. JIMENEZ, ¿Qué es el vidrio? [En Línea] Colombia [Citado 22 de 
febrero, 2019], Disponible en Internet: <https://fjimenez.com/cristaleria> 
3  VIDRIO/ HISTORIA, [En Línea]. Colombia [Citado 22 de febrero de 2019], 
Disponible en Internet: <https://es.wikipedia.org/wiki/Vidrio> 
4 POR UN MUNDO LIMPIO COMO EL VIDRIO, Reciclaje y utilización del vidrio. [En Línea].  
(Guatemala, México) [Citado 22/Febrero/2019], < URL: 
https://www.limpiocomoelvidrio.com/ambiente> 
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fue la elaboración de un vidrio sódico duro y refinado muy dúctil. Conocido como 
cristallo, era incoloro, de gran transparencia, muy semejante al cristal de roca.”5 
 
Para el caso específico de Colombia. “Desde la época de la colonia se tiene 
conocimiento de la manufactura del vidrio en nuestro país, gracias a los históricos 
relatos de Fray Pedro Simón en el siglo XVII, quién siendo testigo de la producción 
artesanal de este material en Cartagena de Indias, evidencio cómo uno de los 
óxidos para la fabricación del vidrio, era obtenido de las abundantes algas que el 
mar depositaba en sus costas. 
 
En 1834, en Santafé de Bogotá, la Factoría de Vidrios y Cristales en cabeza del 
señor Juan María Caballero, comenzó labores gracias a un permiso tenido del 
gobierno por 10 años, con un límite de 18 meses para prender sus hornos, fue un 
comienzo con muchos altibajos, a pesar de los privilegios que el gobierno otorgó 
para favorecer la industria nacional, se veían afectados en reiteradas ocasiones por 
las importaciones de potasa; como le sucedió a la que sería la primera fábrica de 
platos de vidrio del país, fundada por Silvestre Samper y Simeón Martín, quienes 
fracasaron por las dificultades en la importación de materias primas esenciales. 
 
La firma denominada Kopp y Castillo adquirió un lote en Bogotá y en el año de 1.889 
se estableció la Cervecería Bavaria, siendo este el hecho que marcó la fundación 
de Bavaria S.A. La visión del señor Leo S. Koop de consolidar el negocio cervecero, 
llevó a prender los hornos de la fábrica denominada Vidriera Fenicia en 1.896, esta 
iniciativa fue el resultado de las necesidades del mercado por el incremento en los 
costos de los envases y la demanda existente, marcando así el avance de la 
industrialización6. 
 
Esta Vidriera es comprada en 1939 por los hermanos Pedro Luis y Darío Restrepo 
Botero, quienes cambian el nombre a la compañía por el de Cristalería Peldar S.A. 
en 1947 se construye el primer horno de producción continua en Envigado 
Antioquia. Llega entonces un auge en la industria del vidrio con movimientos de 
industrias que surgen y otras que se trasladan y son un complemento de las otras.  
 
En 1951 se funda la Compañía Vidrio Colombiano S.A. patrocinada para la 
producción de envases de gaseosas ubicada en el municipio de Soacha 
Cundinamarca. En el año 1961 se construye una planta de Peldar en el municipio 
de Cogua por recomendación de Gerardo Botero Arango, quién garantizaría la 
materia prima para todas sus plantas de producción, ubicando los depósitos de 
arena rica en sílice y apta para la producción de vidrio, provenientes de las 
                                            
5 VIDRIO EN LA EDAD MEDIA [En Línea]. Colombia [Citado 22 de febrero de 2019], 
Disponible en Internet:  https://www.coursehero.com/file/p2mdicjg/C-y-posteriormente-
ces%C3%B3-casi-por-completo-durante-varios-siglos-Egipto-
produjo/?utm_source=shareasale&utm_campaign=sharea&utm_medium=affiliate 
6 Shelby Chapter. What is a glass? Cer103 Notes. p.7 
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montañas de origen sedimentario contiguas a Zipaquirá, para ese entonces se 
inaugura la primera planta de vidrio plano en el país, ya que éste se importaba de 
los Estados Unidos y de Europa.  
 
Un año más tarde la multinacional Owens-Illinois, compañía manufacturera del 
vidrio más grande del mundo, se fusiona con Cristalería Peldar S.A. 
En 1973 la organización Ardila Lüle, entra a ser parte de la junta directiva de 
Cristalería Peldar S.A. y en 1979 se propicia la producción de cristalería desde la 
planta de Zipaquirá con la marca Cristar. Hoy funciona en el municipio industrial de 
Facatativá la fábrica de vidrio Favidrios, fundada en 1980, convirtiéndose en la 
competencia de Peldar para la fabricación de vidrio plano. 
 
A partir de una campaña de reciclaje a nivel nacional desde 1982 se destaca OI-
Peldar como un ejemplo a seguir en Latinoamérica, promoviendo un modelo de 
educación social para la formación de la cultura del reciclaje y con toneladas de 
vidrio reciclado por año que garantizan la sostenibilidad de materia prima para los 
hornos de sus plantas de producción en el país con la reutilización de las mismas 
botellas que producen. 
 
En Colombia, se destaca la producción de los siguientes productos finales: 
• Vidrio plano grabado. 
• Vidrio plano liso. 
• Envases (48% de la producción total del sector de vidrio). 
• Cristalería. 
• Vidrio para alumbrado. 
• Vidrio de seguridad templado. 
• Lana de vidrio.”7 
 
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.2.1 Descripción del Problema.  En este campo existe oportunidad de negocio 
porque día a día las constructoras están entregando apartamentos para estrenar y 
en algunos casos los entregan sin las divisiones de baño, lo cual hace que haya una 
necesidad insatisfecha y el cliente deba buscar el producto que este proyecto le 
brinda que son las divisiones de baño en vidrio con impresión digital, esto es ideal 
para una persona que este entusiasmada en amoblar su apartamento con lo último 
en diseño y en calidad lo mejor. 
En la actualidad se están trabajando las divisiones de los baños en vidrio de 
seguridad o templado, este diseño actual reemplazo a las divisiones de baño en 
acrílico y así como día a día todo ha venido cambiando debido a que han surgido 
nuevos productos que han llamado la atención de los consumidores hasta que 
                                            
7 HISTORIA DEL VIDRIO EN COLOMBIA [En Línea]. [Citado 22/Febrero/2019], Disponible 
en Internet:  https://prezi.com/gn4pxztunhjp/la-historia-del-vidrio/ 
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finalmente sustituyen a los productos ya existentes, es aquí donde se puede ver el 
problema, así que se debe innovar para no quedar en la obsolescencia.  
1.2.2 Formulación del Problema.   ¿Es posible llamar la atención de los 
consumidores con este nuevo producto, para lograr obtener una gran cabida y abrir 
nuevos mercados para lograr la expansión y éxito en ventas de este nuevo 
producto?   
1.3 OBJETIVOS 
 
1.3.1   Objetivo General. Hacer un plan de negocios mediante la creación de una 
empresa que comercialice innovadoras divisiones de baño con impresión digital en 
vidrio laminado.  
 
1.3.2   Objetivos Específicos 
 Hacer el estudio de mercados como reconocimiento al mercado objetivo del 
producto a ofertar que garantice una apropiada toma de decisiones ante el 
producto. 
 Realizar los estudios técnicos, donde se plasme la manera de proceder con el 
producto, desde el momento en el que se tiene contacto con el cliente, hasta el 
momento donde se hace control de calidad. 
 Desarrollar los estudios legal y administrativo que se requieren para la creación 
de la empresa. 
 Desarrollar el estudio ambiental y financiero del proyecto de creación de la 
empresa. 
1.4     JUSTIFICACIÓN 
 
Este proyecto se va a desarrollar porque se quiere innovar en el campo de las 
divisiones de baño en vidrio laminado con impresión digital, esto se hace para que 
la impresión con la humedad no se despegue ya que ira en medio de los dos vidrios 
que conforman uno solo llamado laminado. 
Con la creación de la empresa Glass Trade Point, se van a obtener espacios más 
agradables en casa además de  un posicionamiento en la industria del vidrio 
enfocada a una ocupación que en este caso serán las divisiones de los baños 
únicamente, en principio, para que así sea un proyecto más centrado en un campo 
y el producto este mejor desarrollado, se va a hacer este proyecto porque nació una 
idea de innovación y ya existe amplio conocimiento en el tema del vidrio, el acero, 
los sellantes utilizados y todo lo que se relaciona con este producto. 
Este proyecto se va a hacer por el gusto personal que se tiene hacia esto, por el 
conocimiento y además por los años que se han entregado a trabajar con esto y 
también con muchas cosas relacionadas. Este proyecto se justifica porque trata un 
producto el cual no tiene ninguna empresa que lo comercialice actualmente, así que 
se tomara la posición de empresa pionera en comercialización del producto. 
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Divisiones de baño se comercializan muchas hoy en día, pero ninguna con el Plus 
que tienen estas que es la impresión digital interna (en medio de dos vidrios) lo que 
hace que sea un producto duradero y de calidad que se mantenga en perfecto 
estado sin que lo afecten las condiciones a las cuales va a estar sometido que es la 
constante humedad. 
Este proyecto pretende satisfacer y plasmar los requerimientos de los clientes, 
teniendo en cuenta que en la ciudad de Bogotá D.C existen muy pocas empresas 
que comercialicen divisiones de baño en vidrio templado con imágenes impresas a 
todo color y soportadas por sistemas de acero inoxidable y con lo cual se pretende 
llegar a obtener un posicionamiento en el mercado local y nacional. 
1.5  DELIMITACIÓN 
 
1.5.1 Espacio.   El proyecto tiene como fin desarrollarse en la ciudad de Bogotá 
presentada en la figura 1 enfocándose principalmente en los estratos 3 a 6, sin 
excluir a los estratos 1 y 2 como posibles clientes. (Véase la Figura 1). 
Figura 1 Mapa de Bogotá 
 
Fuente. Pulzo, Ciudad de Bogotá [En Línea], Colombia. [Citado 22 de Febrero de 2019], 
Disponible en Internet: https://www.pulzo.com/nacion/nuevo-esquema-recoleccion-
basuras-bogota-PP415684 
1.5.2 Tiempo. El proyecto será desarrollado en el primer semestre del año en curso, 
en este periodo de tiempo se busca recopilar la mejor y más valiosa información 
que haga que al poner el proyecto en marcha este funcione de la mejor manera 
posible mediante la gestión del cronograma el cual establece las políticas, 
procedimientos y documentación que es necesario recopilar para la planificación, 
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ejecución y control de la programación del proyecto. Este proceso proporciona 
orientación y dirección acerca de la forma en que se gestionará el cronograma del 
proyecto a lo largo de todo su ciclo de vida. 
1.5.2.1 Definición de actividades. Con este paso, se busca identificar y 
documentar las acciones concretas que será necesario realizar para producir los 
entregables del proyecto. Es el momento de, previa creación de la estructura de 
descomposición del trabajo, dividir cada paquete en las actividades que constituyen 
la base del proyecto. 
1.5.2.2 Desarrollo del cronograma de proyecto. Que se lleva a la práctica 
analizando cada secuencia de actividades, sus duraciones, los requisitos aplicables 
a los recursos y, por supuesto, también las restricciones. Una vez completado debe 
mostrar las fechas previstas para completar todas las actividades del proyecto que 
en él se recogen”8. 
En la tabla 1 veremos la metodología de trabajo para seguir el cronograma del 
desarrollo para este proyecto el cual ha sido programado por parte de la facultad de 
ingeniería. Se va a desarrollar durante el primer semestre del año 2019 de forma 
constante, teniendo fechas de desarrollo, revisión y ajustes como se muestra a 
continuación. (Véase la tabla 1). 
Tabla 1 Metodología de trabajo 
No. Objetivo Actividad 
Hacer un plan de negocios mediante la creación de una empresa que comercialice 
innovadoras divisiones de baño con impresión digital en vidrio laminado. 
1 
Hacer el estudio de mercados como reconocimiento al 
mercado objetivo del producto a ofertar que garantice 
una apropiada toma de decisiones ante el producto. 
Búsqueda de información  
Realización de 
encuestas. 
2 
Realizar los estudios técnicos, donde se plasme la 
manera de proceder con el producto, desde el 
momento en el que se tiene contacto con el cliente, 
hasta el momento donde se hace control de calidad. 
Búsqueda de información 
primaria y secundaria. 
Diseño de protocolo 
3 
Desarrollar los estudios legal y administrativo que se 
requieren para la creación de la empresa. 
Búsqueda de información 
primaria y secundaria. 
Diseño de protocolo 
4 
Desarrollar el estudio ambiental y financiero del 
proyecto de creación de la empresa. 
Búsqueda de información 
primaria y secundaria. 
Diseño de protocolo 
Fuente. El Autor 
                                            
8 PLAN DE GESTION PARA PROYECTOS [En Línea]. [Citado 22/Febrero/2019], 
Disponible en Internet:  https://www.obs-edu.com/int/blog-project-
management/planificacion-de-las-actividades-y-tiempo-de-un-proyecto/etapas-del-plan-
de-gestion-del-tiempo-en-un-proyecto 
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1.5.3 Contenido.  El enfoque de este proyecto es dar mejores ambientes con su 
producto. Decorando en principio solamente baños en cualquier lugar, casa, oficina, 
gimnasio u otros lugares que cuenten con baño. El crecimiento de la misma lograra 
que se abarquen más espacios y nuevos campos de acción 
1.5.4 Alcance.  El proyecto está enfocado al desarrollo de un plan de negocios para 
la creación de una empresa que comercializa divisiones de baño en vidrio laminado 
con impresión digital interna, se incluirá un estudio de mercados que nos muestre 
la zona principal de ventas, la constitución legal de la empresa con todos sus 
documentos en regla como lo son el registro de cámara y comercio, RUT, resolución 
de facturación entre otros documentos, además de un catálogo detallado de los 
productos. 
1.6 MARCO REFERENCIAL 
 
1.6.1 Marco Teórico. Las divisiones de baño son conocidas desde hace 
aproximadamente 25 años, ya que antes lo que se usaba era una cortina de baño 
hecha en plástico para que toda el agua que recogía, escurriera y retornara al sifón 
de la ducha. Al principio se usaron las conocidas divisiones de baño fabricadas con 
dos materiales principales que eran el acrílico y el aluminio, con los años entraron 
las divisiones de baño en vidrio, pero venían con el mismo marco que se usaba con 
las de acrílico, tiempo después se empezaron a usar las divisiones de baño 
panorámicas, que son divisiones en vidrio templado de considerable calibre 6,8 y 
10mm y de esta manera se han venido reemplazando y mejorando las divisiones de 
baño. 9  
1.6.1.1 La seguridad del vidrio templado. De cuatro a siete veces más resistente 
que el vidrio recocido del mismo tipo y espesor. Cuando se rompe, los fragmentos 
son relativamente pequeños y es menos probable que causen heridas, por lo que 
se considera un vidrio de seguridad 
1.6.1.2 Relación del vidrio con el medio ambiente. “El reciclaje del vidrio supone 
un menor uso de recursos y materias primas que la fabricación de vidrio a partir de 
arena, cal y sosa. Cada kilogramo de material reciclado puede ser nuevamente 
reutilizado y reciclado. El vidrio es un material ideal para ser reciclado, ya que puede 
reciclarse infinidad de veces sin perder sus propiedades.10 
                                            
9 LIBRO EL VIDRIO, Historia y composición del vidrio, [En Línea].  (España) [Citado 
22/Febrero/2019], < URL: 
https://books.google.com.ar/books?id=4GsNCPQRaTwC&printsec=copyright&hl=es%23v
=onepage&q&f=false#v=onepage&q&f=false> 
10 REVISTA VIRTUAL PRO, Industria del vidrio. [En Línea].  (Colombia) [Citado 
22/Febrero/2019], < URL https://www.revistavirtualpro.com/revista/industria-del-vidrio/> 
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El uso de vidrio reciclado ayuda a ahorrar la energía de su producción (hasta un 
60 %), es menos costoso, ayuda a reducir los residuos finalmente enviados a las 
plantas de residuos y vertederos y reduce el consumo de materias primas. 
La mayor parte del vidrio reciclado se puede utilizar para hacer nuevos envases 
semejantes a los desechados. Además, una pequeña proporción se utiliza para la 
fabricación de otros materiales de construcción, como ladrillos, cerámicas, asfaltos, 
etc. 
El vidrio reciclado requiere 26 % menos de energía que su fabricación desde cero y 
reduce en un 20 % las emisiones a la atmósfera de la fabricación, contaminando un 
40 % menos de agua, lo que equivale a ahorrar aproximadamente 1,2 kilogramos 
de material virgen, así como cada tonelada de desechos de vidrio que se recicla 
evita que 315 kilogramos de dióxido de carbono se liberen a la atmósfera durante la 
fabricación de vidrio.”11 
1.6.1.3 Relación del acero inoxidable con el medio ambiente. “El acero 
inoxidable es el metal más utilizado por diversas industrias. Esto se debe a sus 
innumerables propiedades que lo convierten en el material ideal para cualquier tipo 
de aplicación. Además, cuenta con determinadas características que ayudan a las 
industrias a contribuir con el cuidado del medio ambiente.12 
Un claro ejemplo es la industria automotriz, el cual aprovecha estas cualidades 
y utiliza productos de acero inoxidable para la fabricación de los vehículos. 
Este metal brinda una moderna y rentable solución, ya que posee una excelente 
resistencia a la corrosión y conserva su estado original en cualquier ambiente o 
temperatura. Evita que los elementos importantes del vehículo se descompongan y 
expulsen emisiones nocivas, así como agentes contaminadores al medio 
ambiente.13 
Algunos de los elementos importantes incluyen a los silenciadores de escape, 
convertidores catalíticos, tubos, resortes, sujetadores, sensores, limpiaparabrisas, 
soportes, resortes de cinturón de seguridad, tanque de combustible, abrazaderas, 
entre otros elementos. Todos estos elementos son fabricados a base de acero 
                                            
11 VIDRIO Y MEDIO AMBIENTE [En Línea]. [Citado 22/Febrero/2019], Disponible en 
Internet:  https://es.wikipedia.org/wiki/Reciclaje_de_vidrio 
12 REVISTA DEL VIDRIO PLANO, Vidrio plano e industrias afines. [En Línea].  (América 
latina) [Citado 22/Febrero/2019], < URL https://www.vidrioperfil.com/es/revistas-es/revista-
del-vidrio-plano-made-in-china> 
13 REVISTA LATINDEX, ingeniería de materiales, metalurgia. [En Línea].  (Universidad 
nacional autónoma de México UNAM) [Citado 22/Febrero/2019], < URL:  
http://www.latindex.org/latindex/ficha?folio=6969 /> 
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inoxidable, antiguamente se utilizaban otros materiales, pero no lograron la misma 
efectividad.14 
Por ejemplo, dentro del motor, la combustión que se produce genera gases tanto 
nocivos como inocuos, en donde el convertidor catalítico tiene la función de 
convertirlos en emisiones menos contaminantes para el medio ambiente. Este 
producto es fabricado en su totalidad a base a de acero inoxidable. 
Sin lugar a dudas, el acero inoxidable es considerado como el metal más rentable, 
seguro y ecológico para cualquier tipo de aplicación e industria.”15 
1.6.2 Marco conceptual.  
Es necesario tener presente las siguientes definiciones para la comprensión y 
correcto análisis de la información suministrada a lo largo del proyecto. 
1.6.2.1 Vidrio Templado. Es un tipo de vidrio de seguridad, procesado por 
tratamientos térmicos o químicos, para aumentar su resistencia en comparación con 
el vidrio normal. Esto se logra poniendo las superficies exteriores en compresión y 
las superficies internas en tracción. Tales tensiones hacen que el vidrio, cuando se 
rompe, se desmenuce en trozos pequeños granulares en lugar de astillar en 
grandes fragmentos dentados. Los trozos granulares tienen menos probabilidades 
de causar lesiones16. 
1.6.2.2 Impresión digital sobre polivinilo. Es la impresión que se realiza sobre un 
acetato que será el que lleve la imagen deseada y además el encargado de unir las 
dos láminas de vidrio para formar un vidrio laminado17 
1.6.2.3 Acero Inoxidable.  En metalurgia, el acero inoxidable se define como una 
aleación de acero con un mínimo del 10 % al 12 % de cromo contenido en masa. 
Otros metales que puede contener por ejemplo son el molibdeno y el níquel18. 
El acero inoxidable es un acero de elevada resistencia a la corrosión, dado que el 
cromo, u otros metales aleantes que contiene, poseen gran afinidad por el oxígeno 
y reacciona con él formando una capa pasivadora, evitando así la corrosión del 
                                            
14 PRENSA LIBRE, Beneficios del vidrio. [En Línea].  (Guatemala, México) [Citado 
22/Febrero/2019], < URL: https://www.prensalibre.com/vida/salud-y-familia/vidrio-reciclaje-
naturaleza-vida-0-1242476036/> 
15 ACERO INOXIDABLE Y MEDIO AMBIENTE [En Línea]. [Citado 22/Febrero/2019], 
Disponible en Internet http://www.jnaceros.com.pe/blog/aporte-acero-inoxidable-cuidado-
medio-ambiente/ 
16 A. Mekki. “XPS Study of Lead Vanadate Glasses”. The Arabian Journal for Science and 
Engineering, Volume 28 (2003), Number 1A. 
17 A. Al-Hajry, A. Al-Shahrani, M.M. El-Desoky. “Structural and other physical properties of 
barium vanadate glasses”. Materials Chemistry and Physics 95 (2006) 300–306. 
18 M Iwao and M Okuno. “Structure change of soda-silicate glass by mechanical milling”. 
Journal of Physics: Conference Series 215 (2010) 012084. 
 29 
 
hierro (los metales puramente inoxidables, que no reaccionan con oxígeno son oro 
y platino, y de menor pureza se llaman resistentes a la corrosión, como los que 
contienen fósforo). Sin embargo, esta capa puede ser afectada por algunos ácidos, 
dando lugar a que el hierro sea atacado y oxidado por mecanismos ínter granulares 
o picaduras generalizadas. Algunos tipos de acero inoxidable contienen además 
otros elementos aleantes; los principales son el níquel y el molibdeno19 
1.7   METODOLOGÍA 
 
Se realiza un análisis de consumidores siguiendo las fases que se observan en la 
figura 2 debido a que es un producto nuevo en el mercado y busca innovar y 
reemplazar gran parte del mercado de divisiones de baño, las cuales van a tener 
plasmada una imagen en impresión digital a color haciendo que los baños tengan 
un ambiente más moderno y agradable, además de tener un excelente 
funcionamiento. (Ver Figura 2) 
Figura 2 Metodología 
 
Fuente. El Autor  
1.8 DISEÑO METODOLÓGICO. En cuanto al diseño se especifica el tipo de estudio 
y las fuentes de Información.  
1.8.1 Tipo de Estudio La investigación del presente documento, es una 
investigación aplicada, debido a que busca mostrar los beneficios de acentuar 
conocimientos específicos en una problemática específica. Se realiza un análisis de 
mercado, mediante encuestas que determinan el sector de mayor acogida y donde 
se debe incursionar para tener éxito con el producto, se observa muy bajo nivel de 
atención al producto en las encuestas realizadas en los estratos uno y dos, por cual 
                                            
19 VITRO COLOR, Tipos de vidrio, [En Línea].  (Costa rica) [Citado 22/Febrero/2019], < 
URL: 
Http://www.vitrocolorcr.com/index.php?option=com_content&view=article&id=17:tipos-de-
vidrios&catid=10:archivo&Itemid=20/> 
 
Primera Fase: 
Realizar el estudio 
de Mercados, 
Técnico, Legal, 
Ambiental y 
Financiero. 
Segunda Fase: 
Se documenta 
los 
procedimiento.
La empresa Glass trade 
Point se constituye 
legalmente Cámara de 
comercio. Implementando 
un punto de venta.
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no se debe apuntar a ese sector de mercado, sin excluirlo, teniendo probabilidades 
de que en algún momento sea un sector cliente.  
Se debe tener enfoque en el sector que muestra mayor interés por el producto que 
son los estratos 3, 4,5 y 6. Este nicho de mercado representa en promedio el 49% 
de la población de la ciudad de Bogotá lo cual es aproximadamente una población 
de 3´900.000 personas.   
1.8.2 Fuente de Información. En la investigación tendremos información de fuente 
primaria y secundaria, la primera con muestreo estadístico a las personas que se 
encuentran clasificadas en el mercado objetivo y la segunda como resultado de 
investigaciones, publicaciones.  
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2 ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
El producto que ofrece la empresa Glass Trade Point es una división para baño en 
cristal laminado e impresión digital en medio de los dos cristales, este producto tiene 
una excelente resistencia al agua, la humedad y el vapor, haciendo así que la 
impresión digital que este lleve sea de excelente calidad y durabilidad. Además de 
brindar la posibilidad de obtener un producto personalizado y de total agrado ya que 
el cliente no debe escoger la impresión de un stock limitado, sino que puede escoger 
cualquiera que sea la imagen, leyenda, paisaje, obra de arte o cualquier otra cosa 
que desee que sus cristales lleven plasmado.  
2.2   ANÁLISIS DE LA DEMANDA.  
 
2.2.1 Perfil de mercado.  En la figura 3 se divide la ciudad por localidades. Teniendo 
en cuenta que el mercado que se desea abarcar en la cuidad de Bogotá es donde 
encontramos estratos iguales y superiores al estrato 3 sin excluir los demás, se 
piensa promocionar e impulsar el producto desde la localidad de Kennedy hacia la 
zona norte y la zona oriental.20 
Figura 3 Localidades a abarcar en la Ciudad de Bogotá D.C 
 
Fuente. Merqueo cobertura 
 
 
                                            
20 MERQUEO COBERTURA, Ciudad de Bogotá [En Línea]. [Citado 22/Febrero/2019], 
Disponible en Internet: https://www.google.com.co/search?q=mapa+bogota+desde+ 
kennedy+hasta+el+norte&hl=es-O&gl=co&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved= 
0ahUKEwiOr9Cnpe TgAhVVH7kGHafyBeEQ_AUIDygC#imgrc=SsIbSgmiPxpmMM: 
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El estudio en este sentido se ve influenciado en las preferencias y gustos de cada 
uno de los consumidores, donde se evidencia que los consumidores están tomando 
alternativas de adquirir productos innovadores en el mercado, por ejemplo, lo último 
en tecnología. 
Uno de los factores más determinantes a la hora de formular la viabilidad del 
proyecto es la demanda desde el punto de vista del mercado el cual se ha 
segmentado en la tabla 2. Ahora bien, la segmentación para hacer el análisis de la 
demanda se desarrolla en tres partes: Análisis de la demanda histórica, análisis de 
la demanda actual y finalmente, el pronóstico de la demanda para los siguientes 5 
años. Dadas las características del producto, es importante tener en cuenta que se 
está innovando y además se está dando un plus de diseño y personalización del 
producto ofrecido. 
Tabla 2 Descripción de la Segmentación del Mercado objetivo 
Fuente. El Autor  
2.2.2   Demanda Histórica.  En la ciudad de Bogotá encontramos muchos lugares 
de venta e instalación de divisiones de baño, existe variedad de sistemas en acero 
para la instalación de este producto e incluso variedad de colores y espesores de 
vidrio pero ninguno de estos lugares dedicado a la venta de divisiones en vidrio con 
impresión digital interna, la demanda para las divisiones de baño hace 7 años atrás 
era mayor en divisiones acrílicas, con el lanzamiento de las divisiones de baño en 
vidrio fue perdiendo demanda este tipo de divisiones acrílicas que eran las que 
predominaban el mercado, poco a poco se fue equilibrando la demanda entre las 
dos clases de divisiones y finalmente hoy en día predominan las divisiones de baño 
panorámicas, que son las divisiones en vidrio de seguridad.    
2.2.3 Proyección de la Demanda.  A continuación se Glass trade point se enfocará 
en el crecimiento poblacional de la ciudad de Bogotá en la tabla 3 se muestra la 
población actual, la población es de aproximadamente 8.081.000 personas, 
SEGMENTACION DESCRIPCIÓN 
Cultural  El producto va dirigido a cualquier tipo de cultura ya que se puede 
personalizar con la imagen que desee cada cliente siendo de agrado 
personal y no interviniendo en las creencias o costumbres de otras 
culturas.  
Demográfica  El producto va dirigido a hombres y mujeres que deseen darle un 
terminado elegante y agradable a su baño de clase socioeconómica 
media y alta, de cualquier creencia religiosa, de cualquier grupo 
étnico, con mente innovadora y apasionada por las cosas de calidad 
y buen servicio. 
Geográfica  El producto va dirigido a la Ciudad de Bogotá D.C, teniendo como 
objetivo crecimiento y expansión a otras ciudades principales.  
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específicamente en los estratos socio económicos de 3 a 6 con una cantidad 
aproximada de 3.740.000 personas.21 
Tabla 3 Porcentaje de Vivienda por Estrato Bogotá 2014 
 2014 % 
Estrato 1 810266 10% 
Estrato 2 3220105 41% 
Estrato 3 2807349 36% 
Estrato 4 604219 8% 
Estrato 5 204002 3% 
Estrato 6 148522 2% 
TOTAL 7794463 100% 
Fuente. DANE – SDP Encuesta Multiproposito https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-
tema/pobreza-y-condiciones-de-vida/encuesta-multiproposito 
Según las Encuestas Multipropósito del Dane las familias de estrato 3, 4, 5 y 6; 
representan un porcentaje de viviendas del 48% del total de es decir un total de 
3.764.09222 
2.2.4   Análisis de la Competencia.  Para lograr estudiar la competencia de Glass 
Trade Point, se utilizará el Diamante de Porter donde se identifican amenazas y 
fortalezas en la cadena de suministro. 
2.2.4.1 Amenazas entre nuevos competidores.  Hay un riesgo medio del ingreso 
de algún competidor ya que a pesar que existe producción de vidrio impreso, no 
existe una empresa que desarrolle el producto en condiciones de Humedad como 
la que presenta los baños.   
2.2.4.2 Poder de negociación de los Proveedores.  Existen pocas alternativas de 
elección al momento de determinar proveedores, ya que la maquinaria necesaria 
para la impresión es alto costo. 
2.2.4.3 Poder de negociación de los compradores.   Los compradores tienen 
poder medio ya que son ellos los que eligen las especificaciones particulares del 
producto, y cada producto se caracteriza por ser exclusivo y a medida.  
2.2.4.4 Amenaza de productos sustitutos.  Los productos que pueden actuar de 
sustitos son las divisiones para baños corredizas de diferentes materiales como lo 
son: plásticos o vidrio.   
                                            
21 Bogotá y sus localidades [En Línea]. Bogotá [Citado 22 de febrero de 2019], Disponible 
en Internet < 
http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/es/bogotanitos/bogodatos/bogota-y-sus-
localidades> 
22 DANE Encuesta multipropósito (EM) [En Línea]. Bogotá [Citado 22 de Febrero de 2019], 
Disponible en Internet < https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/pobreza-
y-condiciones-de-vida/encuesta-multiproposito> 
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2.2.4.5 Rivalidad entre Competidores.  Los competidores de la empresa ofrecen 
productos en línea, que no son hechos a la medida; y que presentan menor costo, 
pero de menor exclusividad. Todos estos aspectos han sido representados en la 
figura 4 donde se ilustran las cinco fuerzas de porter. 
 
Figura 4 Cinco Fuerzas de Porter Glass Trade Point 
 
Fuente. El Autor 
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2.2.5 Recolección de información.  Para establecer la opinión de actual del 
mercado objetivo, se realizó la encuesta a personas de estratos 3 y superior; en 
cuanto al establecimiento de la muestra se realizó así:  
 Tamaño de la Muestra Personas: Se utilizó un muestreo matemático  
 
n =
𝐾2p q N
𝐸2(𝑁 − 1) +  𝐾2 𝑝 𝑞
 
n= Tamaño de la muestra  
K= Nivel de confianza = 95% 
N= Tamaño de población = 3.740.000  
q= Probabilidad en contra =0.5  
E= Precisión de resultados u error de estación = 5% 
 
 
n =
0.952(0.5)(0.5)(3 740 000)
(0.05)2(3 740 000 − 1) +  0.952 (0.5)(0.5)
= 90.24 = 91 
 
 Tamaño de la Muestra Vivienda: Se utilizó un muestreo matemático  
 
n =
𝐾2p q N
𝐸2(𝑁 − 1) +  𝐾2 𝑝 𝑞
 
n= Tamaño de la muestra  
K= Nivel de confianza = 95% 
N= Tamaño de población = 3.764.092 
p= Probabilidad a favor = 0.5 
p= Probabilidad a favor = 0.5 
q= Probabilidad en contra =0.5  
E= Precisión de resultados u error de estación = 5% 
 
 
n =
0.952(0.5)(0.5)(3.764.092)
(0.05)2(3.764.092 − 1) + 0.952 (0.5)(0.5)
= 90.24 = 91 
 
Para desarrollar un muestreo estadístico con un nivel de confianza de 95%; teniendo 
en cuenta el tamaño de población y el No de viviendas se debe encuestar como 
mínimo a 91 personas.  
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2.2.5.1 Resultados de la encuesta. El formato de encuesta (Ver Anexo A) se aplicó 
a 100 personas, genero la base de datos encuesta (Ver Anexo B) de la cual se 
obtiene el siguiente análisis: 
En la figura 5 se observa el porcentaje de personas encuestadas según el estrato, 
para el estrato 3 es el 48%, el estrato 4 representa 32%, el estrato 5 con 15% y el 
estrato 6 con la menor representación del 5%. 
Figura 5 Estrato Socio - Económico 
 
Fuente. El Autor 
 
En la figura 6 se observa el mayor porcentaje de propiedad está dado por los 
apartamentos con un 64% representan el doble de las casas que llegan a un 36%, 
(Ver figura 6). 
 
Figura 6 Propiedad 
 
Fuente. El Autor 
48%
32%
15% 5%
3 4 5 6
64%
36%
Apartamento Casa
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Al analizar la relación existente entre las casas y apartamentos con los estratos 
sociales ilustrado en la figura 7, se evidencia un crecimiento en propiedades tipo 
apartamento en los estratos más altos. (Ver figura 7) 
 
Figura 7 Propiedad por Estratos Socio - Económico 
 
Fuente. El Autor 
 
El número de baños existentes por propiedad se ve representado en la figura 8, es 
un factor que influye en la demanda esperada; para la mayoría de propiedades 65% 
prima el tener 2 baños seguidos de 1 baño con 29 % y 3 baños con menor porcentaje 
6%. (Ver figura 8) 
Figura 8 No. de Baños 
 
Fuente. El Autor 
0
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En la figura 9 se ilustra un factor de gran importancia en cual se relaciona con el No. 
de personas que están interesados en el producto, a las cuales el 96% les llama la 
atención el producto. (Ver figura 9)  
 
Figura 9 Interés por el producto 
 
Fuente. El Autor 
 
En la figura 10 está la representación de una de las últimas preguntas estaban 
relacionados con el pago del producto para lo cual el 86% de los entrevistaron están 
dispuestos a pagar el millón setecientos mil pesos en promedio (Ver figura 10) 
 
Figura 10 Pago de $1.700.000 
Fuente. El Autor 
96%
4%
SI NO
86%
14%
SI NO
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En la figura 11 se graficó la última pregunta la cual es abierta para determinar el motivo por el cual la persona se 
impulsa en la compra del producto; por lo que se realizó un esquema para determinar los factores primordiales, dando 
como prioridad la exclusividad del producto. (Ver figura 11) 
Figura 11 Atractivo del Producto 
 
Fuente. El Autor 
EXCLUSIVIDAD  
63%
COSTO 23%
ATRACTIVO 
DEL 
PRODUCTO
CALIDAD 14%
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2.2.6 PESTEL.   Para desarrollar el análisis de factores Externos se realizó una 
descripción de la situación Política, Económica, Social, Tecnológica y Ecológicos a 
la que se enfrentaba la creación de la empresa, descrita a continuación:    
2.2.6.1 Político. En cuanto a los aspectos políticos se tiene en cuenta Normatividad 
sobre el vidrio laminado y la actitud de la Administración actual frente a la industria.   
La normatividad Colombiana en lo que refiere a Vidrio Laminado tiene varias 
especificaciones que son estrictas y que se deben cumplir garantizando la seguridad 
de la instalación; en cuanto a las específicas de espesores y áreas vidrio laminado 
que se permite colocar verticalmente, la normas como se observa en la tabla 4, 
clasificando los grosores permitidos de acuerdo a la velocidad del viento en Km/h 
del establecimiento; por lo que este debe ser un componente a tener en cuenta 
según el lugar en donde se instalé el producto; siendo este factor de riesgo mínimo 
ya que el grupo principal son los baños  en donde la velocidad del viento es mínima; 
aun así se especifica la norma porque es importante tenerla en cuenta en instalación 
por factores externos como ventilación del edificio.23    
Tabla 4 Áreas máximas por espesor de vidrios verticalmente  
 
Fuente. Normas colombianas de diseño y construcción sismo resistente NSR 98 requisitos 
especiales para vidrio 
La política colombiana tiene una prohibición en el uso de  vidrios laminados de 2 y 
3 mm en áreas que excedan los 1.10 m2 por la flexibilidad puede ser un gran riesgo 
para las personas en el lugar24.  
Se debe garantizar que el proveedor cuente con los ensayos necesarios para 
garantizar la seguridad del vidrio, según la NTC 1578:2011 Vidrios de Seguridad 
                                            
23 NORMA COLOMBIANAS DE DISEÑO Y CONSTRUCCIÓN SISMO RESISTENTE NSR 
98 REQUISITOS ESPECIALES PARA VIDRIO [En Línea]. [Citado 30/Marzo/2019], 
Disponible en Internet:  
<http://www.aaltocolombia.com/images/normatividad/03_REQUISITOS_ESPECIALES_PA
RA%20VIDRIOS_NORMA_NSR_98_CAPITULO_K.4.pdf}> 
24 Ibit 
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Utilizados en Construcciones. Especificaciones y Método de ensayo. 
Adicionalmente para espesores mayores a 6mm se exige soportes blandos25.  
Por otro lado el Gobierno cada año crea políticas para ayudar a la clase media en 
la adquisición de vivienda, esto se observa en la tabla 5 donde se representan 
créditos y leasings; para el 2019 Ministerio de Vivienda tiene programas como el de 
Mi Casa Ya, este tipo de programas está enfocado a familias con ingresos menores 
a 8 SMLV26; el gobierno proyecta entregar 62 mil subsidios de vivienda, triplicando 
la cobertura de subsidios que en promedio se observan en el periodo que 
comprende desde 2012 hasta el año 201727; Ver Tabla 5. Programas como este 
permiten que la industria del Vidrio crezca exponencialmente, con la construcción 
de nuevos apartamentos y viviendas se proyecta una demanda potencial de 
Divisiones de Baños en el futuro.  
Tabla 5 Coberturas otorgadas por año y segmento de vivienda 
                                                                                                                          
 
Fuente.  Sitio Web MINISTERIO DE VIVIENDA http://www.minvivienda.gov.co/viceministerios/viceministerio-
de-vivienda/programas/mi-casa-ya/abc-mi-casa-ya 
                                            
25 Ibit 
26 MINISTERIO DE VIVIENDA; Mi casa Ya [En Línea]. [Citado 01/Abril/2019], Disponible en 
Internet:  http://www.minvivienda.gov.co/viceministerios/viceministerio-de-
vivienda/programas/mi-casa-ya/abc-mi-casa-ya 
27 MINISTERIO DE VIVIENDA; Ciudad y Territorio Informe De Rendición De Cuentas 
“Construimos Paz”; Gobierno de Colombia; Colombia. 2018 p 17. (117) 
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El aspecto Político muestra oportunidades positivas en el Sector, con programas 
que incrementen la Demanda del producto que se ofrece.  
2.2.6.2 Económico. En el aspecto económico se tiene en cuenta el crecimiento 
económico de país, las etapas de la cadena de la fabricación de Vidrio y el valor de 
producción para tipos generados en la producción del vidrio.  
En la figura 12 se observa la cadena simplificada de la Cadena de Valor de Vidrio, 
las grandes fundidoras venden láminas de Vidrios que son utilizadas en diferentes 
técnicas de elaboración por empresas  que cuentan con la infraestructura  y 
tecnología para manipular el vidrio, generando productos entre los cuales se 
encuentran los vidrios laminados de doble capa que son el fin de comercialización 
de esta empresa.28  
Figura 12 Cadena simplificada de la Industrial de Vidrio   
 
Fuente. Generalidades del vidrio  
 
En la cadena de abastecimiento del vidrio, se obtiene 12 eslabones en los que se 
descompone la industria; el vidrio grabado, el vidrio plano, el vidrio para laboratorio, 
los muebles de vidrio, los artículos de vidrio para adorno, los envases, los bombillos, 
                                            
28 EL VIDRIO, Generalidades de la Cadena Productiva. [En Línea]. [Citado 01/Abril/2019], 
Disponible en Internet: 
<https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Desarrollo%20Empresarial/Vidrio.pdf> 
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los vidrios de seguridad, la fibra de vidrio y los espejos; en el caso específico de las 
divisiones de baño, se clasificaron en Artículos de vidrio para adorno y hogar el cual 
cuenta con la segunda variedad de productos más grande, 16 unidades y una 
representación de 12 puntos porcentuales; que cada año muestra un mayor 
crecimiento con la adquisición de viviendas. En la tabla 6 se observa que para el 
año 2001 el mercado del vidrio generaba movimientos de 590 mil millones de pesos; 
los Artículos de vidrio para adorno y hogar representaban 73 mil millones de pesos 
del total de movimiento (Ver tabla 6) 
Tabla 6 Valores de Producción del Vidrio 2001 
 
Fuente. Encuesta Manufacturera DANE 
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-
anual-manufacturera-enam 
En  el factor económico se observa oportunidades de crecimiento en el sector, al 
igual se presenta el Reto de conseguir los mejores precios con los proveedores, ya 
que al ser empresas que cuenta con maquinaria específica para el corte y diseño, 
tiene mayor control sobre los precios.29 
 2.2.6.3 Social. En temas sociales, analizamos el cambio en el estilo de vida y para 
eso se implementa la figura 13 donde se ve estratificación y según esta también se 
ve actitud al respecto del producto.  
                                            
29 DANE, Encuesta anual manufacturera (EAM) [En Línea]. [Citado 01/Abril/2019], 
Disponible en Internet: < https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-
tema/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam> 
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En la actualidad Colombia se encuentra  en crecimiento, se proyecta que para la 
próxima década la clase media llegara al 64% del país, según los cálculos 
proyectados del Word Data Lab 30 Datos que se pueden constatar en la gráfica de 
clase sociales 2002- 2011 en Colombia, en donde observa la line a de la 
clasificación pobres en constante decrecimiento, y la gráfica de la Clase media 
desde el año 2008 presenta un comportamiento creciente31. (Ver figura 13) 
Este constante crecimiento en la población de Clase media se traduce en un cambio 
de comportamientos, y aceptación de productos de exclusividad como lo es las 
divisiones de vidrio laminado impreso para los baños.  
Figura 13 Clases Sociales en Colombia 2002-2011 
 
Fuente. La década ganada.  Angulo Roberto; Gaviria Alejandro; Morales Liliana 
                                            
30 Portafolio, En Colombia, la clase media llegaría al 64% en la próxima década. [En Línea]. 
[Citado 01/Abril/2019], Disponible en Internet: < 
https://www.youtube.com/watch?v=73YzoH8DlLc> 
31 Angulo Roberto; Gaviria Alejandro; Morales Liliana. La década ganada: evolución de la 
clase media, la pobreza y la vulnerabilidad en Colombia 2002-2011. Fedesarrollo, Bogotá 
– Colombia; 2014   
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La clase media además de exclusividad, busca otros atributos que le aporten 
bienestar y mejoren su calidad de vida en los productos que adquiere; el vidrio 
laminado es un material que se a potencializado en los últimos años por la gran 
cantidad de beneficios que les ofrece a los ambientes en los que son incorporados. 
El primer beneficio  que más llama la atención en la utilización de Vidrio laminado 
se observa en la figura 14 donde se representa y está relacionado con los beneficios 
frente a los rayos Ultra Violeta; ya que la utilización de vidrios laminados dobles, 
llegan a proteger hasta el 99%3233 de la radiación ultravioleta a la que se exponen 
las personas en los diferentes escenarios, siendo un aporte positivo para la salud 
de las personas. (Ver grafica 14) 
                                            
32 Stralami. Vidrio laminado, Recomendaciones y propiedades. [En Línea]. [Citado 
01/Abril/2019], Disponible en Internet: < http://www.duglass.com/wp-
content/uploads/2017/06/3_recomenda-propiedades_STR.pdf > 
33 Hasanuzzaman, Muhammad.  Rafferty, Aran. AU  - Sajjia, Mustafa  and  Olabi, Abdul 
Ghani. Reference Module in Materials Science and Materials Engineering. Properties of 
Glass Materials. 2015. p.7. 
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Figura 14 Protección frente a la radiación UV del Vidrio Laminado 
 
Fuente. Stralami http://www.duglass.com/wp-content/uploads/2017/06/3_recomenda-
propiedades_STR.pdf 
Adicionalmente varios estudios muestran las ventajas en cuanto a la atención 
acústica de un vidrio laminado vs un normal; en la gráfica 15 se observa un 
comparativo de atenuación acústica de un vidrio de 10 mm frente a un vidrio 
laminado de 5 mm cada uno, a partir de 450 Hz la atenuación mejora en toda la 
escala para el producto34.  
La aplicación de estos beneficios en zonas húmedas de turcos o saunas en donde 
procuran mantener un ambiente relajado con ambientación que incluye música 
puede ser de gran beneficio para las empresas que deseen adquirir el producto.  
                                            
34 Paul. A. Chemistry of Glasses 2nd ed., Chapman and Hall, London (1990). 
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Figura 15 Atenuación acústica 
 
Fuente: Stralami http://www.duglass.com/wp-content/uploads/2017/06/3_recomenda-
propiedades_STR.pdf 
A nivel Social se estima una aceptación positiva en el Sector del vidrio Laminado, 
por los beneficios de la utilización del material. 
2.2.6.4 Tecnológico. En la figura 16 se pueden ver los aspectos tecnológicos se 
analiza la logística de impresión del producto y almacenamiento del producto. En 
cuanto a la impresión del vidrio laminado son pocas las empresas que prestan este 
servicio debido a que el proceso de fabricación del vidrio laminado con Polivinibutiral 
(PVB) requiere maquinaria de alta tecnología, su almacenamiento debe ser a 10ºC 
exactamente; porque el pegado se debe dar a 20ºC, el detalle se especifica a 
continuación (Ver figura 16) 
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Figura 16 Fabricación del vidrio laminado con Polivinibutiral (PVB) 
 
Fuente. GlassSolutions  
Preparación Limpieza
Laminado Caladrado
Autoclave
Etiquetado, Embalaje y 
Transporte 
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La empresa GlassSolutions en su guía de producción de vidrio laminado explica los 
pasos para su fabricación en seis pasos así;  
Iniciando por la preparación de un vidrio laminado convencional que debe ser 
especialmente limpiado para asegurar la calidad del producto final en el segundo 
paso. El siguiente paso es denominado Laminado, que consiste en unir el vidrio y el 
butiral en la sala blanca, esta zona de fabricación tiene altos controles de ambiente, 
garantizando humedad, temperatura y limpieza para la correcta adherencia del 
butiral al vidrio; de no ser así la calidad directa del producto final se verá afectada.   
El cuarto paso es el caladrado, en donde se hace el sándwich de vidrio con PVB a 
110 ºC, temperatura ideal que permite que el Poli se torne a una tonalidad 
semitransparente, dándole el aspecto necesario para que la imagen impresa se vea.  
Seguido el vidrio casi terminado es llevado al Autoclave, en donde la adherencia es 
garantizada; una vez que pasa los estándares de calidad se etiqueta, embala y 
trasporta para el destino final.35  En el aspecto tecnológico, el escenario no es tan 
positivo, ya que los proveedores controlan los precios del producto, por ser de difícil 
acceso a la tecnología.  
2.2.6.5 Ecológico. En los aspectos Ecológicos, se analizó la disposición final del 
producto, la cual ya cuenta con empresas que desarrollen la separación del vidrio y 
el Polivinibutiral logrando aprovechar los dos materiales y reincorporándolos  en un 
proceso como materias primas (Ver figira 17)36 
Figura 17 Proceso de recuperación del  PVB 
 
Fuente. Leyman Castellanos Diseño y desarrollo de una planta piloto demostrativa para el 
reciclado de polivinilo butiral  
                                            
35 GlassSolutions. Vidrio laminado. [En Línea]. [Citado 01/Abril/2019], Disponible en 
Internet:  file:///C:/Users/Familiar/Downloads/vidrio_laminado.pdf 
36 Castellanos Leyman; Diseño y desarrollo de una planta piloto demostrativa para el 
reciclado de polivinil butiral (PVB) Recycled. Fundación L’Urederra- España, 2010, p.3  
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El proceso de recuperación del vidrio se desarrolla en 3 fases, inicialmente se tritura 
el vidrio, y se separan los componentes adicionales que puedan contaminar el 
proceso, el resultado de este proceso es el Vidrio y el PVB Impurificado con polvo 
de vidrio adherido. 
La segunda fase consiste en triturar el vidrio convirtiendo en polvo de vidrio y en 
sumergir el PVB impurificado a una serie de reacciones químicas que separan el 
vidrio (Ver figura 17), posteriormente se lava y se somete a un secado.  
Finalmente, las escamas de PVB, son sometidas a un acondicionamiento, 
convirtiéndolas en granzas PVB el cual es incorporable en la producción. (Ver figura 
18) 
 Figura 18 Reciclaje del PVB 
 
Fuente. Leyman Castellanos  
En el aspecto Ecológico se evidencias oportunidades de implementación de procesos que 
mitigue el impacto al medio ambiente. 
FASE I (Vidrio Triturado) FASE II (Polvo de vidrio)
FASE II (PVB impurificado ) FASE III
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2.2.6.6 Legal. Existen varias Normas Técnicas Colombianas – NTC- algunas se 
pueden ver en la tabla 7 y son referentes a tener en cuenta, en las instalaciones de 
vidrios Laminados que, aunque no son obligatorias en algunas organizaciones si se 
exigen para garantizar la seguridad y el buen funcionamiento de la estructura. (Ver 
Tabla 7) 
Tabla 7 Normas Técnicas Colombianas 
NORMA NOMBRE 
NTC  5783 Vidrio plano laminado 
NTC 1578 
Vidrios de seguridad utilizados en construcciones. especificaciones y 
métodos de ensayo 
NTC 1909 
Vidrio. Vidrio plano flotado. Vidrio plano impreso (grabado). Vidrio 
plano armado (alambrado) 
NTC 5579 Terminología normalizada de vidrio y productos de vidrio 
NTC 5777 
Seguridad en piscinas. parte 2: ubicación de las barreras de seguridad 
para piscinas 
GTC 53-3 – 
 
Gestión ambiental. Residuos sólidos. Guía para el aprovechamiento 
de envases de vidrio 
 
Fuente. Leyman Castellanos  
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2.2.7 DOFA.   A continuación, se definió la matriz DOFA con base en los análisis anteriores – externa e interna, Ver 
tabla 16. 
Tabla 8 Matriz DOFA 
MATRIZ DOFA 
INTERNO 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1: Exclusividad del producto, 
diseñando productos a medida.  
F2: Calidad Única de producto bajo 
condiciones de Humedad.   
D1: Falta de estructura definida 
en la cadena logísticas para 
llegar al cliente final. 
D2: Falta de publicidad directa al 
cliente.   
E
X
T
E
R
N
O
 
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 
O1: Incremento en la construcción de 
viviendas, especialmente de 
apartamentos.  
O2: Incremento de la clase media en 
Colombia.  
O3: Normas que apoyan la 
construcción de estructuras en vidrio. 
E1 (F1-O1yO2): Diseñar estrategias 
de Marketing que lleven el producto a 
nuevos apartamentos y viviendas 
construidos.  
E2 (F2-O3): Adaptar el plan de 
Negocios a la nueva normatividad de 
infraestructura de Vidrio.  
E4 (D2-O2): Diseñar publicidad 
enfocada a la clase media 
creciente.   
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
A1: Productos Sustitutos más 
económicos.  
A2:   Proveedores  con poder  alto en 
los precios. 
E3 (A1-F1): Buscar formas de pago 
en el que las personas puedan 
acceder al producto.  
E5 (A2-D1): Crear alianzas 
estratégicas con proveedores.  
E6 (A1-D2): Diseñar publicidad 
vía internet para llegar a 
personas desde la compra de 
vivienda.  
Fuente. El Autor 
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2.2.8 PLAN DE MARKETING.    
Las cuatro P, Producto, Promoción, Plaza y Precio. 
2.2.8.1 Producto. ¿Qué artículo o servicio se está vendiendo? En la figura 19 se 
ilustra el producto que se está vendiendo, es la innovación en divisiones de baño en 
cristal laminado con impresión digital, además será personalizada con el diseño que 
el cliente desee (Ver figura 19). 
Figura 19 Divisiones de baño en cristal laminado con impresión digital 
 
Fuente. Google Imágenes 
https://www.google.com/search?q=VIDRIO+IMPRESOS+PARA+BA%C3%91OS&source=
lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwiR6vD_qtrhAhUFpFkKHXgwAw4Q_AUIDigB&biw=6
81&bih=619 
. .
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2.2.8.2 Plaza. ¿Cómo y dónde se traerá el producto para los clientes? El producto 
será mostrado por medios digitales como computador portátil, Tablet y Smartphones 
además de tener un punto físico donde el cliente podrá ver, estar seguro y 
convencido del producto.  
¿Dónde se producirá el producto? El producto se producirá en dos lugares 
encargados de proveer el vidrio laminado y los accesorios de acero. Laminados y 
blindados, será la empresa encargada de proveer los vidrios laminados con 
impresión digital y Cristali 304, será la empresa encargada de proveer los 
accesorios de acero de alta calidad. 
Proveedores de vidrio:  
Para las divisiones de baño de seguridad PLUS doble capa, la empresa de vidrios 
Laminados y Blindados S.A será la encargada de suministrar los vidrios bajo pedido, 
siendo esta una empresa experta y especializada en este tipo de vidrios. Además 
de brindar descuentos que oscilan entre el 30 y 40% en materiales y descuentos 
hasta del 100% en maquinados, es decir, perforaciones, boquetes, cajas, pasa-voz, 
servicio de pulido, etc. La forma de pago que exige esta empresa es abonar el 50% 
del valor del pedido para empezar a trabajar y el 50% restante al momento de ir a 
recoger la mercancía.  
Para las divisiones de baño PLUS y AAA, La empresa encargada de suministrar los 
vidrios bajo pedido será, Indusvit. Esta empresa cuenta con una técnica avanzada 
de impresión sobre vidrio, donde se hace la impresión sobre el vidrio estándar y se 
pasa al proceso de temple, allí alcanza temperaturas muy elevadas donde el vidrio 
deja de ser completamente sólido y deja que la tinta de impresión se vitrifique, es 
decir quede adherida siendo un compuesto del mismo. Esta empresa proyecta 
descuentos del 20% en materiales, luego de que Glass trade Point cumpla 3 meses 
siendo cliente en sus productos. La forma de pago de esta empresa exige que se 
cancele la totalidad del valor del producto al momento de ordenarlo.  
Proveedores de accesorios en acero inoxidable 304, para todos los productos de 
acero inoxidable, la empresa encargada de suministrarlos será Cristali 304 S.A.S, 
la cual brinda productos de excelente calidad y funcionamiento gracias a que 
elaboran sus productos con máquinas CNC, lo que hace que los productos tengan 
excelentes terminados físicos y funcionales. Cristali 304 ofrece promociones en 
accesorios y descuentos por compras iguales o superiores a 12 unidades en 
cualquier producto. Para esta empresa Glass Trade Point ya tiene reconocimiento, 
por lo cual se fabrican accesorios sin anticipo monetario y exige la totalidad del pago 
al momento de retirar la mercancía.  
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¿Qué canales de distribución se emplearán? En principio se usará una camioneta 
para recoger y distribuir los productos a los sitios de destino. 
2.2.8.3 Precio.  Incluyendo los costos incurridos con la idea del negocio hasta la 
entrega. ¿Cuánto costara el producto? El producto tendrá un costo de 
aproximadamente $1`700.000 pesos según sea la medida del baño. Se entregarán 
descuentos por compras al mayor de la siguiente forma; por ventas de 6 unidades 
un descuento de hasta el 4% y por ventas de 12 unidades descuentos de hasta el 
9%.   
¿Cuál será el costo de distribución? El costo de distribución puede variar según sea 
la cantidad de divisiones que se lleven al destino de instalación y también 
dependiendo de la distancia a la que se lleve el producto variando según sea la 
localidad y barrio de destino. El costo promedio estimado es de $50.000 pesos 
donde se incluyen, tiempo del conductor, combustible y gastos de rodamiento del 
vehículo. 
¿Y el de almacenaje? El punto físico donde se almacenarán las divisiones de baño, 
los accesorios de acero, herramienta, muestrarios de las divisiones, computadores 
y demás cosas. Tendrá un costo de arrendamiento de aproximadamente 
$1.000.000 pesos.  
2.2.8.4 Promoción. ¿Cómo se creará conciencia e interés en el producto? 
Siendo este un producto llamativo, elegante y de calidad hará que toda persona que 
lo vea quede interesada en él. 
¿Habrá publicidad? ¿Cuál es el presupuesto? Se piensa crear una página de 
internet mostrando y ofreciendo el producto en una plataforma gratuita llamada WIX, 
para esta no se requiere presupuesto sino tiempo para crearla que de igual manera 
demandara gastos.  
¿Se crearán relaciones públicas? En caso de presentarse la oportunidad, sería de 
gran ayuda crear relaciones públicas. 
¿Catálogo? Se crearán catálogos digitales para tener disponibles en el momento 
que el cliente requiera conocer más acerca del producto, también la página de 
internet tendrá imágenes e información del producto.  
¿Publicidad directa? En futuro y con la acogida del producto se piensa entregar 
flyers y probablemente vales de descuento ya que es una buena manera de llamar 
la atención de los clientes. 
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¿Un Website? El website llevara información del producto y se creara en la 
plataforma gratuita WIX. 
Se proyecta una inversión de 5.000.000 cinco millones de pesos para la impresión 
de publicidad, creación de la página y catálogo del producto, en la figura 20 aparece 
el logo de la empresa bajo el cual se comercializará el producto (Véase Figura 20) 
Figura 20 Logo 
 
Fuente. El Autor 
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3 ESTUDIO TECNICO  
 
3.1   DESCRIPCIÓN DEL PUNTO FISICO  
 
Para la creación de la empresa comercializadora se definieron diferentes aspectos 
en cuanto al tamaño, localización y utensilios necesarios para el funcionamiento, 
descritos continuación:  
3.1.1 Capacidad.  La capacidad de respuesta al cliente, estará sujetas a el No. de 
pedidos realizados s en el mes. Ya que una vez que se deben tener en cuenta, 
tiempos de cotización, impresión, transporte, instalación y ejecución de la misma.  
3.1.2 Características de la Planta.  El punto físico deberá contar con las siguientes 
dependencias; área de venta, área de almacenamiento de herramientas; área de 
almacenamiento de materia prima y productos terminados; oficina de área 
administrativa lockers y baño.  
3.1.3 Localización.  La figura 21 muestra la localización del punto de venta el cual 
estará ubicado en la localidad 8 de  Bogotá Distrito Bogotá, en Kennedy 37(Ver figura 
21) 
Figura 21 Ubicación del Punto Físico 
 
Fuente. Google Maps 
 
                                            
37 Google Maps. Kennedy [En Línea]. [Citado 02/Abril/2019], Disponible en Internet:  
https://www.google.com/maps/place/Kennedy,+Bogot%C3%A1/@4.631014,-
74.1826919,13z/data=!4m5!3m4!1s0x8e3f9c20c1186379:0x72c48cbe21e275ac!8m2!3d4.
63113!4d-74.148473 
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3.1.4 Equipos y herramientas necesarias.  En las tablas 9 a la 19, se describe el 
mobiliario necesario para el funcionamiento del punto físico y la ubicación a la que 
se entregaría cada uno de los equipos y herramientas (Ver tabla 9) 
Tabla 9 Listado de Equipos 
ÁREA AL QUE LE 
PERTENECE 
EQUIPO / HERRAMIENTA 
Área administrativa 
Mesa  
Silla 
Computador 
Teléfono 
Impresora 
Área de Venta  
Mesa  
Silla 
Computador 
Teléfono 
Impresora 
Datafono 
Estantería de Muestrario 
Área de almacenamiento 
Materias Primas y Producto 
Terminado 
Estantería especial para Vidrio   
Estantería especial para materia prima de Instalación 
Computador  
Mesa  
Silla  
Área de almacenamiento de  
herramientas 
Estantería Kits personalizados de Instalación.  
Lockers Locker personalizados para el personal  
Kits de Instalación  
Pistola Calafatiadora 
Taladro 
Kit Destornilladores  
Segueta  
Fuente. El Autor 
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A continuación, las fichas con las especificaciones técnicas de los equipos y 
herramientas que se solicitan en el listado anterior y precio promedio en el mercado. 
Tabla 10 Ficha técnica Escritorio 
3.1.4.1 Escritorio Esquinero 
Material  Vidrio 
 
Medidas 130x130 
Color  Negro 
Proveedor  Easy 
Descripción Escritorio esquinero 
en vidrio  
Dependencia  
 Área Administrativa 
 Área de Ventas  
 Área almacenamiento  
Precio:  $279,990 
Cantidad 3 (tres) 
Fuente. Adaptado Sitio Web Easy 
Tabla 11 Ficha técnica Silla 
3.1.4.2 Silla Presidente Malla Cromada Con Brazo 
Material  Malla Cromada  
 
 
 
Medidas Medidas Asiento 50cm x 49cm. Respaldo 
47cm x 73cm. 
Color Negro 
Descripción Silla ejecutiva, fabricada con materiales de 
alta calidad, cómodo asiento acolchado y 
respaldar de malla, descansa brazos de 
plástico extra duro con refuerzo de metal 
cromado que le da gran resistencia y realce, 
palanca para ajuste de altura y reclinaje, base 
de metal cromado, es giratoria y cuenta con 
rodines para una fácil movilización. 
Proveedor  Easy 
Dependencia  
 Área Administrativa 
 Área de Ventas  
 Área almacenamiento  
Precio:  $200,990  
Cantidad 3 (tres) 
Fuente. Adaptado Sitio Web Easy 
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Tabla 12 Ficha técnica Computador de Escritorio 
3.1.4.3 Computador de Escritorio  
Material  Electronica  
All in One 23.8" AMD A9 6GB 
1TB|24-f003laAll in One 23.8" 
AMD A9 6GB 1TB|24-f003la 
 
 
 
 
Medidas Tamaño de la pantalla 23.8 
Color Negro 
Descripción  
 Modelo 24-F003LA. - Procesador AMD A9-
9425(2a). - Velocidad del procesador 3.10 GHz. 
 Memoria RAM de 6GB. - Disco duro de 1TB. 
 Tamaño de la pantalla 23.8 pulgadas. - 
Resolución de la pantalla FHD. - Sistema 
operativo Windows 10. - Disponible en color 
negro. - Alto 41.95 cm. - Ancho 1.63 cm. - 
Profundidad 54.04 cm. - Pesa 5.92 kg. - Garantía 
del proveedor de 1 año. - Tarjeta de video 
Gráficas AMD Radeon¿ 520 con 2 GB de 
memoria GDDR5 dedicada. - Sistema de audio 
Altavoces estéreo afinados. 
Proveedor  Falabella  
Dependencia  
 Área Administrativa 
 Área de Ventas  
 Área almacenamiento  
Precio:  $2 000 000  
Cantidad 3 (tres) 
Fuente. Adaptado Sitio Web Falabella 
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Tabla 13 Ficha técnica Impresora 
3.1.4.4 Multifuncional Epson L575 
Funciones INALÁMBRICA  
IMPRIME  
COPIA  
ESCANEA  
FAX  
ETHERNET 
 
 
Color  Negro 
Proveedor  Falabella 
Precio:  $1 100 000 
Cantidad 1 (una) 
Fuente. Adaptado Sitio Web Falabella 
Tabla 14 Ficha técnica Teléfono Inalámbrico 
3.1.4.5  Teléfono Inalámbrico  
Modelo MOTO400 CA 
 
 
Medidas 16.5x13.5x6,4 
Color Negro 
Proveedor Falabella 
Precio: $100 000 
Cantidad 3 (tres) 
Fuente. Adaptado Sitio Web Falabella 
Tabla 15 Ficha técnica Datafono 
3.1.4.6  Datafono  
Tarifa  
3.39% 
+$100 por Transacción 
 
Proveedor Pagos Inteligentes 
Medios de 
Pagos 
Acepta todas las tarjetas 
Visa, Mastercard 
(Codensa – Éxito), Diners 
Club y American Express 
Desembolso 
Dinero en la cuenta a las 
48 H 
Fuente. Adaptado Sitio Web https://soluciones.pagosinteligentes.com/ 
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Tabla 16 Ficha técnica muestrario 
3.1.4.7  Muestrario / Catalogos 
Muestrario  
Imprimir muestras de 
cada tipo de producto.  
  
 
División de Baño:  
 
 Impresión de Vidrio laminado  
 Vidrio Transparente  
 
Precio: $10 000 000 
Fuente. El Autor 
Tabla 17 Ficha técnica Estantería 
3.1.4.8  Estantería en Resina 
Medidas 182 X 91,4 X 45,7 Cm 
 
Color  Negro 
Proveedor  Mercado Libre 
Estantería En Resina Plastica Keter  
Estante de Resina  
5 niveles 
Capacidad por estante 68 kg 
Precio: $250 000 
Unidades  5 (Cinco) 
Fuente. Sitio Web Mercado Libre. 
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Tabla 18 Ficha técnica Locker Metálico 
3.1.4.9  Locker Metálico De 6 Compartimientos 
Medidas 180 X 63 X 30 cm 
 
 
Color  Gris / Azul 
Proveedor  Mercado Libre 
Locker Metálico De 6 Compartimientos | 
Vertical 
Estructura y materiales: Elaborado en 
lámina Cold Rolled de calibre 
22, recubierto con pintura electrostática 
termofijada. Cuenta con dos 
(2) cuerpos y seis (6) compartimientos, 
cada uno con un entrepaño 
zapatero, perforaciones diseñadas para 
la ventilación interna, un 
gancho y un porta-candado 
Precio: $492 000 
Unidades  1 (uno) 
Fuente. Sitio Web Mercado Libre. 
. 
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Tabla 19 Ficha técnica Kit de Instalación 
3.1.4.10  Kits de Instalación  
 
  
 
Pistola Calafateadora 
Toolcraft Uso Rudo 
Taladro Percutor + 
Atornillador + Set Brocas 
Black + Decker 
 
Kit Set 31 En 1 
Destornilladores Mas 
Pinza De Precision + 
Cinta métrica  
Marco Segueta 
Tradicional 
Nicholson  
 
$11.000 $ 235 000 $21 000 $12 000 
Proveedor:  Mercado Libre Precio: $279.000 Unidades: 6 (Seis) 
Fuente. Sitio Web Mercado Libre. 
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3.2   FICHA TECNICA   
 
En cuanto a la Divisiones de baño como producto terminado, se tiene las siguientes 
características: 
3.2.1  Presentación.  La presentación final del producto, es el baño adecuado de 
acuerdo a los requerimientos del cliente. Existiendo tres clases de producto, 
Divibaño AAA, Divibaño Plus y Divibaños Plus de Seguridad Doble capa, los cuales 
cuentan con accesorios individuales para su instalación.  
3.2.1.1 Divibaño AAA La figura 22 muestra la propuesta del modelo económico es 
un vidrio sin impresión a color con la opción de sand blasting que son figuras o 
formas de color blanco mate y textura carrasposa (Ver figura 22) 
 Figura 22 Presentación División de baño en Vidrio AAA 
 
Fuente. El Autor  
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3.2.1.2 Divibaño Plus. Se observa en la figura 23 la propuesta del modelo exclusivo 
personalizable, que cuenta con un vidrio de impresión vitrificada y al igual que los 
otros modelos, en vidrio templado. (Ver figura 23) 
Figura 23 Presentación División de baño en Vidrio PLUS  
 
Fuente. El Autor 
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3.2.1.3 Divibaño Plus de Seguridad Doble Capa. En la figura 24 se observa, la 
propuesta del modelo exclusivo personalizable, de alta seguridad, ya que, si llega a 
tener algún golpe, este vidrio se fragmentará, pero no se desplomará, este vidrio 
queda adherido a la capa de polivinilo. (Ver figura 24) 
Figura 24 Presentación División de baño PLUS de Seguridad Doble capa 
 
Fuente. Google Imágenes ttps://ae01.alicdn.com/kf/ HTB1SktbcwsSMeJjSspeq6y77VXaB/ 
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3.2.1.4 Accesorios de Instalación. Los accesorios de instalación se observan en 
la figura 25 aplican para los dos tipos de producto y cuentan con: Sillar o carrilera, 
tubo de acero Inoxidable de Calibre 16, 2 medias lunas de acero inoxidable, 2 carros 
cerrados, 2 copas de fijación, un botón manija y 2 burbujas (Véase Figura 25) 
Figura 25 Accesorios de Instalación 
 
Fuente. El Autor 
 69 
 
3.2.2 Vida Útil.  El principal material es el vidrio, por ende la vida útil del producto 
es de más de 10 años, Aunque se debe  garantizar  mantenimiento en los accesorios 
estructurales por lo menos cada 2 años, asegurando  la integridad de la estructura, 
la garantía no cubre accidentes o mal manejo.  
3.2.3 Condiciones de almacenamiento.  El almacenamiento debe hacerse en 
estructuras diseñadas para ello, a temperatura ambiente.  
3.2.4 Condiciones de Transporte.  En la figura 26 se observa un vehículo especial 
para la carga de vidrio. El transporte debe garantizar tres condiciones; suspensión, 
sujeción de carga y bandeja de carga. (Ver figura 22) 
3.2.4.1 Suspensión.  El transporte debe garantizar el adecuado sistema de 
suspensión neumática para evitar lesiones en los vidrios con movimientos bruscos 
de los caminos.  
3.2.4.2  Sujeción de carga. Para facilitar la carga y descarga el vehículo debe 
contar con sistema de sujeción hidráulico que además de las correas  protejan las 
cargas transportadas.  
3.2.4.3 Bandeja de Carga. Con una bandeja móvil, la bandeja permitirá trasportar 
de forma segura a un ángulo de 45 grados los vidrios planos, lo que representa una 
inversión de $30.000.000 millones de pesos. (Véase Figura 26) 
Figura 26 Transporte de Vidrio 
 
Fuente. Google Imagen 
https://www.google.com/search?q=transporte%&$de$%$&Vidrio%$# 
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3.3  PROCESO DE PRODUCCIÓN 
 
Para los procesos de producción es necesario contar con procesos definidos y 
distribución física de los recursos asignados anteriormente, los cuales se describirán 
a continuación.  
3.3.1 Distribución de planta.  En la figura 27 se observa la asignación de recursos 
a cada una de las áreas de la empresa.  
 
Figura 27 Distribución de Planta 
 
Fuente. El Autor  
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En la figura 27 se observa la distribución esperada en un espacio de 60 m2, para la 
cual teniendo en cuenta la zona Kennedy y los datos reportados por el sitio web 
metro cuadrado.com, se encuentran arriendos comerciales en un rango de 
$800.000 a $1 500 000.  
El área Administrativa se ilustra en la figura 28 con un escritorio dotado de 
computador y teléfono; esta área se encargará del pago al personal y procesos 
administrativos varios. (Ver figura 28) 
Figura 28  Área administrativa 
} 
Fuente. El Autor 
El área de ventas está ilustrada en la figura 29, cuenta con un escritorio dotado, los 
muestrarios y la caja que incluye el datafono; además de ello este punto cuenta con 
atención física al cliente. (Ver figura 29)  
Figura 29 Área de ventas 
 
Fuente. El Autor 
El área de almacén ilustrada en la figura 30 cuenta con escritorio dotado, impresora 
compartida por las demás áreas, inventario de materia prima, producto terminado y 
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kits de instalación; esta área se encarga del control de producto en proceso y la 
programación de instalación de servicios. (Ver figura 30) 
Figura 30 Área de Almacén 
 
Fuente. El Autor 
Por último, en la figura 31 se muestran las áreas compartidas; que cuentan con el 
baño mixto y lockers para el personal.  (Ver figura 31) 
Figura 31 Áreas compartidas 
 
Fuente. El Autor 
3.3.2 Diagrama de Flujo.  En la figura 32 se observa los pasos que se llevaran en 
la empresa para la entrega del producto instalado; iniciando por la cotización la cual 
una vez aprobada por el cliente; se enviara a tomar medidas precisas para generar 
la orden firmada por el cliente con pago de anticipo del 40%,  se ordena la impresión 
y laminación del vidrio y se espera el vidrio en la planta para programar la 
instalación; una vez efectuado este paso, se llamara 15 días después a verificar que 
la instalación cumpla con la experiencia del cliente.  
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Figura 32 Diagrama de Flujo 
 
Fuente. El Autor 
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3.3.3 Curso grama analítico.  En la Tabla 20 se observa el  cursograma del 
proceso.  
Tabla 20 Cursograma analítico - Instalación de Divi Baños 
CURSOGRAMA ANALÍTICO - INSTALACIÓN DE DIVI BAÑOS 
Objeto: Instalación de divisiones 
de baño. 
Diagrama 1  
Hoja 1 de 1  
Lugar: Divi Baños 
ACTIVIDAD SÍMBOLO TOTAL 
Operación   5 
Transporte  2 
Espera 
 
2 
Inspección 
 
1 
Almacenamiento 
 
1 
Distancia (m) Variable 
Tiempo (días) 22 
DESCRIPCIÓN 
CANTIDAD 
(Und) 
TIEMPO 
(DÍAS) 
DISTANCIA 
SÍMBOLO 
 
 
 
  
 
Solicitud del Cliente - 
Cotización  
 1  O     
Solicitud de Cita - 
Verificación medidas   
     O   
Verificación medidas 
espacio Físico  
 0.5     O  
Impresión  1 10  O     
Laminada 1 8  O     
Llegada de producto a 
planta  
 1   O    
Almacenamiento de 
Producto Terminado  
       O 
Solicitud de Cita - 
Instalación  
     O   
Transporte al cliente      O    
Instalación  1 1  O     
Servicio al Cliente   0.5  O     
TOTAL 1 22 N/A      
Fuente. El Autor 
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4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
4.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO  
 
4.1.1 Misión.  Glass Trade Point es una empresa comercializadora de divisiones de 
en vidrio para espacios cerrados; que busca establecerse  en el mercado 
entregando una alternativa de calidad para ambientes de húmedos asegurando la 
limpieza y elegancia de los espacios en el que se incorpore.   
4.1.2 Visión.  Glass Trade Point para el año 2025 esta posicionada en el mercado 
de divisiones en vidrio a nivel Bogotá.  
4.1.3. Valores Corporativos.  En la figura 33 se describen los valores corporativos 
(Ver figura 33) 
Figura 33 Valores Corporativos 
 
Fuente. El Autor 
4.1.3.1 Servicio: Glass Trade Point se compromete a brindar una atención integral 
que cumpla con las expectativas del cliente, dando prioridad a la satisfacción de 
nuestros colaboradores.  
4.1.3.2  Confianza: Glass Trade Point se define como una compañía transparenté 
que basados en la responsabilidad y el respeto asegura la confianza de nuestros 
productos. 
4.1.3.3 Efectividad: Nos destacamos en los procesos para responder 
oportunamente a las necesidades del cliente.  
 
 
SERVICIO
CONFIANZAEFECTIVIDAD
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4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL  
 
Glass Trade Point se define en la figura 34 con la jerarquía que requiere una 
microempresa para crecer, maneja una estructura organizacional que define a sus 
integrantes de forma clara (véase la Figura 34). 
Figura 34 Estructura Organizacional Propuesta 
 
Fuente. El Autor 
En el nivel 1 se encuentran el nivel profesional, en el nivel 2 se encuentran perfiles 
de nivel técnico y el nivel inferior se encuentra el nivel bachiller.   
4.2.1 Requerimientos de personal.  El personal es de vital importancia para Glass 
Trade Point, siendo el motor que impulsa la empresa existen dos razones  para 
seleccionar el personal, la primera las habilidades por lo que se evaluara sus 
habilidades en los diferentes temas y por último el trabajo en equipo valorando  los 
aportes de mejora que puedan garantizar un adecuado servicio en  la empresa. 
4.2.2 Pruebas de Selección.  Las pruebas son diseñadas para evaluar las 
capacidades específicas según el nivel del cargo.  El proceso de pruebas se 
realizara según como se observa en la Figura 35, en el que se inicia con un test de 
competencias básicas, en el que se evalúa conocimiento general; a continuación un 
test de personalidad, cuyos resultados se arrojen en una página web38; seguido del 
test de conocimiento específico, en el que se evaluara  aspectos necesarios para el 
cargo; una vez aprobados estos dos es de estricta obligación la realización de 
pruebas médicas para autorizar firma de contratos.    
                                            
38 PSICOTECNICOS TEST Exámenes de test psicotécnicos resueltos y explicados. [En Línea]. 
[Citado 03/Abril/2019], Disponible en Internet: < https://www.psicotecnicostest.com/> 
NIVEL 3
NIVEL 2
NIVEL 1
Gerente 
General
Asistente 
Administrativo
Asistente 
Programación 
Almacenista Instaladores 
Vendedor
Vendedores 
Junior
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Figura 35 Pruebas de selección 
 
Fuente. El Autor 
 
4.2.2.1 Test de Competencias Básicas.  A continuación se describe el test de 
competencias básicas que se aplicara en la selección de personal, este se podrá 
responder Online para obtener los resultados directamente de la plataforma en el 
sitio web Psicotecnicostest.com (Ver figura 36) 
Figura 36 Test de competencias Básicas 
 
Fuente: Sitio web www.psicotecnicostest.com 
Test de 
Competencias 
Basica
Test de 
personalidad
Test de 
Conocimiento 
especifico
Pruebas 
medicas
 78 
 
4.2.2.2 Test de Frases Incompletas SACKS.  A continuación, se observa la figura 
37 en la cual se describe el test de personalidad que se aplicara en la selección de 
personal (Ver figura 37) 
Figura 37 Test SACKS 
  
Fuente. Sitio web www.psicotecnicostest.com 
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4.2.2.3 Test de Conocimiento específico – Asistente Administrativo.  A 
continuación se describe el test de competencias específicas para el cargo 
administrativo. (Ver figura 38) 
Figura 38 Test de Conocimiento - administrativo 
 
Fuente. Sitio web https://www.daypo.com/ 
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4.2.2.4 Test de Conocimiento específico – Asistente de Programación.  A 
continuación se describe el test de competencias específicas que se aplicara para 
el cargo de programador. (Ver figura 39) 
Figura 39 Test de conocimiento - Programador 
 
Fuente. Sitio Web www.celdactiva.com 
 81 
 
4.2.2.5 Test de Conocimiento específico – Vendedor y Vendedor Junior A 
continuación se describe el test de competencias específicas para vendedores, 
adicional al periodo de prueba de cumplimiento de meta. Este se podrá responder 
Online para obtener los resultados directamente de la plataforma en el sitio web 
www.daypo.com (Ver figura 40) 
Figura 40 Test de Conocimiento IPV 
 
Fuente. Sitio web https://www.daypo.com/ 
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4.2.2.6 Test de Conocimiento específico – Almacenista.  A continuación se 
describe el test de competencias específicas para personal almacenista 39 (Véase 
Figura 41) 
Figura 41 Test de conocimientos - almacenista 
 
Fuente. Sitio Web sierraserver.no-ip.org 
4.2.2.7 Test de Conocimiento específico - Instaladores.  La prueba de  
competencias específicas de los instaladores, serán prácticas con las herramientas.  
                                            
39 SOPORTEMXL [En Línea]. Bogotá [Citado 22 de marzo de 2019], Disponible en 
Internet   < sierraserver.no-
ip.org/SOPORTEMXL/ARMANDO/CAPACITACIONES%20SIERRA%20Pdf/Examenes/Ex
amen_Inventarios.pdf> 
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4.2.2.8 Pruebas Médicas.  A continuación, se describe el flujograma de exámenes 
médicos a llevar a cabo con el personal contratado (Véase Figura 42) 
En donde se tiene en cuenta el examen de ingreso inicial, periódico y de retiro. 
El examen de ingreso inicial busca determinar las condiciones de salud física, 
mental y social del trabajador antes de su contratación, teniendo en cuenta las 
condiciones de trabajo a las que estaría expuesto y el perfil del cargo.40 
Los exámenes periódicos, se realiza de cuerdo a la exposición al riesgo de cada 
trabajador.41 
Los exámenes de egreso, busca dejar un reporte del estado físico del personal, en 
el momento de retiro de la empresa, esta historia laboral se debe custodiar para 
posibles eventos futuros.42 
Figura 42 Flujograma exámenes médicos ocupacionales 
 
 Fuente. ARL SURA 
                                            
40 ARL SURA, Procedimiento para evaluaciones médicas ocupacionales: Profesiograma guía para 
el sector de la construcción. Colombia  p. 5(14) 
41 Ibit p.12 
42 Ibit p.12 
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4.1.1 Perfiles de Cargos.  A continuación se describen los perfiles de cargos. 
4.2.3.1 Perfiles de Cargos – Asistente Administrador.  A continuación se 
describe el perfil de cargo (Véase Tabla 21)43 
Tabla 21 Perfil de Cargo Asistente administrativo 
 
Fuente. Adaptado de Sitio Web UCC.edu.co 
                                            
43 UCC [En Línea]. Bogotá [Citado 22 de Febrero de 2019], Disponible en Internet < 
https://www.ucc.edu.co/bogota/sede/Documents/Perfil%20Aux%20Adtiva%20y%20contab
le.pdf> 
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4.2.3.2 Perfiles de Cargos – Asistente de Programación.  A continuación se 
describe el perfil de cargo para el asistente de programación (Véase Tabla 22) 
Tabla 22 Perfil de Cargo Asistente de programación  
 
Fuente. Adaptado de Sitio Web UCC.edu.co 
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4.2.3.2 Perfiles de Cargos – Vendedor y vendedor junior.  A continuación se 
describe el perfil  (Véase Tabla 23) 
Tabla 23 Perfil de Cargo Vendedor y vendedor junior 
 
Fuente. Adaptado de Sitio Web UCC.edu.co 
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4.2.3.2 Perfiles de Cargos – Almacenista.  A continuación se describe el perfil 
(Véase tabla 24) 
Tabla 24 Perfil de Cargo Almacenista 
 
Fuente. Adaptado de Sitio Web UCC.edu.co 
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4.2.3.2 Perfiles de Cargos – Instaladores.  A continuación se describe el perfil 
(Véase tabla 25) 
Tabla 25 Perfil de Cargo Instalador 
 
Fuente. Adaptado de Sitio Web UCC.edu.co 
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5  ESTUDIO LEGAL 
 
5.1  GENERALIDADES 
 
Existen varios tipos de empresa como se observa en la tabla 26, para Glass Trade 
Point se especifica una constitución como una Sociedad por acciones simplificada 
(S.A.S.)44 
Tabla 26 Tipo de Sociedades 
Fuente. Adaptado Cámara de comercio https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-
para-crear-empresa/Constituya-su-empresa-como-persona-natural-persona-juridica-o-
establecimiento-de-comercio 
 
                                            
44 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTÁ. Constituya su empresa como persona natural, 
persona jurídica o establecimiento de comercio; [En Línea]. Colombia  [Citado 22 de 
Febrero de 2019], Disponible en Internet: https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-
para-crear-empresa/Constituya-su-empresa-como-persona-natural-persona-juridica-o-
establecimiento-de-comercio> 
TIPO DE SOCIEDAD DESCRIPCIÓN 
Sociedad por 
Acciones Simplificada 
Desde  uno accionista deben por el monto del capital que han 
suministrado a la sociedad. 
Sociedad Limitada 
Mínimo dos socios y máximo veinticinco, deben responden con 
sus respectivos aportes, y en algunos casos  se puede autorizar 
la responsabilidad ilimitada y solidaria, 
Empresa Unipersonal Se define como una persona. Basta con el Registro Mercantil 
Sociedad Anónima 
Mínimo cinco accionistas deben responden hasta por el monto 
o aporte de capital respectivo 
Sociedad Colectiva 
Poseen dos o más socios quienes responden solidaria, ilimitada 
y subsidiariamente por todas las operaciones sociales. 
Sociedad Comandita 
Simple 
1 o más socios, denominados  comanditarios o capitalistas 
responden solidaria, ilimitada y directamente 
Sociedad Comandita 
por Acciones 
Gestores y socios  responden solidaria, ilimitada y directamente 
por las operaciones y los socios capitalistas solo responden por 
sus respectivos aportes 
Empresa Asociativa 
de Trabajo 
mínimo tres y máximo diez si es para producciones de bienes y 
si es una empresa de servicios sus socios seran máximo veinte 
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5.2  REGISTRO DE LA EMPRESA ANTE LA CÁMARA DE COMERCIO  
 
Según el sitio web se la cámara del comercio los tramites se ven adaptado en la 
Figura 43 45 
Figura 43 Registro ante la cámara de comercio 
 
Fuente. Adaptado Cámara de comercio https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-
para-crear-empresa 
                                            
45 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTÁ. Pasos para crear empresa Inicie la ruta del 
emprendimiento y registre su empresa; [En Línea]. Colombia  [Citado 25 de Febrero de 
2019], Disponible en Internet: https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-para-crear-
empresa 
Soportada en el marco del Decreto 1875 del 17 de noviembre de 2017, y desde el sector 
privado cuenta con la participación de la red de cámaras de comercio.
Servicios disponibles en la primera etapa del portal VUE: La Ventanilla Única Empresarial 
(VUE), es una estrategia de articulación público privada coordinada por el Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo (MinCIT), con la participación del Ministerio de Salud y 
Protección Social y el Ministerio del Trabajo. 
Realizar la minuta de constitución de la sociedad, ante la cámara de comercio conforme 
lo estipulado en el artículo 110 del código de comercio. 
Identificar el código correspondiente a la actividad económica de la empresa, según el 
CIIU (Clasificación industrial internacional uniforme).
Verificación en la cámara de comercio de que no exista un establecimiento de comercio 
con el mismo nombre de la sociedad que se pretende registrar.
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5.3   ASPECTOS TRIBUTARIOS  
Las cargas fiscales que se deben tener en cuenta están descritos en la tabla 27, a 
continuación.  
Tabla 27 Registro ante la cámara de comercio 
Entidad / Nombre  de la Obligación Requisitos 
DIAN:  Inscripción en el Registro Único 
Tributario (RUT) 
Diligenciamiento del formulario oficial. 
Realizar la formalización de la inscripción. 
DIAN: Solicitud de autorización de 
numeración para Facturar 
Registro Único Tributario. 
Diligenciar solicitud en formulario 1302 “Solicitud sobre 
numeración para Facturación” en original y copia. 
Documento de identidad del obligado, representante o 
apoderado. 
Certificado de Existencia y Representación Legal. 
DIAN: Solicitud de Resolución de 
Habilitación de Numeración de 
Facturación 
Registro Único Tributario. 
Diligenciar formulario 1302 solicitud sobre numeración 
para Facturación en original y copia. 
Documento de identidad del obligado, representante o 
apoderado. 
Certificado de Existencia y Representación Legal. 
Entidades financieras autorizadas: 
Presentar declaración del IVA 
La declaración de IVA, se puede pagar en períodos 
bimestrales, cuatrimestrales y anuales; deberá 
presentarse en los formularios que para tal efecto señale 
la DIAN  
Entidades financieras autorizadas: 
Presentar declaración del Impuesto de 
Renta y Complementarios 
La declaración de Renta deberá presentarse en el 
formulario oficial prescrito por la DIAN y deberá contener 
la información del artículo 596 del E.T. 
Entidades financieras autorizadas: 
Presentar declaración del Impuesto 
sobre la Renta para Equidad –CREE– 
*El impuesto CREE debe presentarse en el formulario 
oficial prescrito por la DIAN y deberá cumplir con lo exigido 
en los artículos del 20 al 37 de la Ley 1607 de 2012. 
Entidades financieras autorizadas:  
Autor retención del –CREE– 
La autor retención del CREE debe presentarse en el 
formulario oficial diseñado por la DIAN y además deberá 
estar de acuerdo con lo indicado en el artículo 2 del 
Decreto 1828 de 2013 
Entidades financieras autorizadas: 
Presentar declaración por Impuesto de 
Industria y Comercio (ICA) 
El impuesto ICA debe presentarse en el formulario oficial 
prescrito por la Secretaría de Hacienda Municipal (SHM) y 
según lo dispuesto por cada municipio. 
En los bancos y demás entidades 
autorizadas: Presentar declaración 
mensual de retenciones en la fuente 
por impuestos nacionales, esto es por 
renta, IVA y Ganancias Ocasionales. 
Deberá presentarse en el formulario oficial de la DIAN. La 
declaración deberá contener la información del artículo 
606 del E.T. 
Entidades financieras autorizadas:  
Presentar declaración mensual de 
retenciones en la fuente por ICA  
Deberá contener: Formulario diligenciado  Nombre o razón 
social y NIT 
Fuente. Adaptado Cámara de comercio 
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6  ESTUDIO FINANCIERO 
 
En este capítulo se muestra las proyecciones financieras bajo tres escenarios de la 
empresa Glass Trade Point S.A.S.  Para los tres primeros años de operación de 
2020 a 2022 teniendo en cuenta los datos de entrada que son estándar para los tres 
escenarios. 
6.1  DATOS DE ENTRADA  
 
Para definir los costos por unidad se tiene en cuenta el costo de adquirir el producto 
al proveedor y costos logístico al interior de la empresa.  
El costo de Materia Prima de un baño promedio es de $1.175.532 (Véase figura 44), 
estos costos incluyen la Lamiglass templado laminado incoloro 8.00mm es decir que 
está compuesta por dos lamiglass de 4mm; la impresión UV, el templado y las 
perforaciones del producto.    
Figura 44 Cotización Baño promedio Divibaño Plus 
 
Fuente. Cotización enviada de LAMINADOS & BLINDADOS  
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Adicionalmente se deben tener en cuenta los valores de Comisión por venta, utilidad 
unitaria y transporte;  dando como valor unitario promedio del producto Plus de 
seguridad doble capa $1.762.400 (Véase tabla 28), como valor unitario promedio 
del producto plus$1480883 (Véase tabla 29) y como valor unitario promedio del 
producto AAA  $ 533.540 (Véase tabla 30)   
 
Tabla 28 Valor Unitario Producto Pluss de Seguridad Doble capa 
PRODUCTO CANTIDAD UNIDADES 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Lamiglass de 8mm en 
impresión UV templada. 
1 Und $ 1.175.532  $ 1.175.532  
Accesorios de Instalación 1 Und $ 150.000  $ 150.000  
Transporte 2 Und $ 25.000  $ 50.000  
Utilidad Unitaria 1 25% $ 343.883  $ 343.883  
Comisión 1 2,50% $ 42.985  $ 42.985  
TOTAL: $ 1.762.400  
Fuente. El Autor 
Tabla 29 Valor Unitario Producto Plus 
PRODUCTO CANTIDAD UNIDADES 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Lamiglass de 4mm 
Impreso 
1 Und $865.000 $865.000 
Accesorios de Instalación 1 Und $150.000 $150.000 
Transporte 2 Und $25.000 $50.000 
Utilidad Unitaria 1 35% $372.750 $372.750 
Comisión 1 3,00% $43.133 $43.133 
TOTAL: $1.480.883 
Fuente. El Autor 
Tabla 30 Valor Unitario Producto AAA 
PRODUCTO CANTIDAD UNIDADES 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Lamiglass de 4mm en 
blanco 
1 Und $ 170.000  $ 170.000  
Accesorios de Instalación 1 Und $ 150.000  $ 150.000  
Transporte 2 Und $ 25.000  $ 50.000  
Utilidad Unitaria 1 40% $ 148.000  $ 148.000  
Comisión 1 3,00% $ 15.540  $ 15.540  
TOTAL: $ 533.540  
Fuente. El Autor 
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La inversión inicial debe tener en cuenta los materiales para la infraestructura, los 
materiales para la venta, todos están registrados en la tabla de inversión inicial, con 
una suma de $ 21.171.940  (Véase tabla 31) 
Tabla 31 Inversión Inicial 
MAQUINARIA  
COSTO 
UNITARIO 
COSTO TOTAL 
Escritorio Esquinero 3  $      279.990,00   $             839.970  
Silla Presidente Malla Cromada Con Brazo 3  $      200.990,00   $             602.970  
Computador de Escritorio  3 $        2.000.000   $         6.000.000  
Multifuncional Epson L575 1 $        1.100.000   $         1.100.000  
Teléfono Inalámbrico  3 $           100.000   $             300.000  
Muestrario / Catalogos 1 $      10.000.000   $       10.000.000  
Estantería en Resina 4 $           250.000   $         1.000.000  
Locker Metálico De 6 Compartimientos 1 $           492.000   $             492.000  
Kits de Instalación  3  $      279.000,00   $             837.000  
TOTAL $       21.171.940 
Fuente. El Autor 
6.2     COSTOS DIRECTOS  
 
En cuanto al valor registrado en Nomina, se desglosa los valores de nómina de cada 
uno de los cargos descritos en capítulos anteriores; asistente administrativo, 
asistente de programación y el almacenista cuentan con el mismo salario base de 
un millón de pesos; y los vendedores e instaladores cuentan con un salario mínimo 
legal vigente. (Véase Tabla 32) 
Tabla 32 Resumen Salarios asignados a cada cargo  
CARGOS SALARIOS 
Administrativo  $      1.000.000  
Programador  $      1.000.000  
Vendedor  $         828.116  
Vendedor Junior  $         828.116  
Almacenista  $      1.000.000  
Instalador 1  $         828.116  
Instalador 2  $         828.116  
TOTAL  $      6.312.464  
Fuente. El Autor 
A continuación se registra los costos de Nomina totales, que ascienden a una suma 
de $ 10.202.954, diez millones doscientos dos mil novecientos cincuenta y cuatro pesos. 
(Véase imagen 33) sin tener en cuenta eventos como horas extras o comisiones de ventas. 
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Tabla 33 Nomina Total 
CARGO 
ADMINIST
RATIVO 
PROGRAM
ADOR 
VENDED
OR 
VENDEDO
R JUNIOR 
ALMACENI
STA 
INSTALAD
OR 1 
INSTALAD
OR 2 
DÍA DE TRABAJO $ 33.333 $ 33.333 $ 27.604 $ 27.604 $ 33.333 $ 27.604 $ 27.604 
VALOR POR HORA ORDINARIA $ 4.167 $ 4.167 $ 3.450 $ 3.450 $ 4.167 $ 3.450 $ 3.450 
TOTAL COSTO POR 30 DÍAS JORNADA 
NORMAL 
$1.000.000 $1.000.000 $ 828.116 $ 828.116 $  1.000.000 $ 828.116 $828.116 
AUXILIO DE TRANSPORTE $ 88.211 $ 88.211 $ 88.211 $ 88.211 $ 88.211 $ 88.211 $ 88.211 
SALUD 8,50% $ 85.000 $ 85.000 $ 70.390 $ 70.390 $ 85.000 $ 70.390 $ 70.390 
PENSIÓN 12% $ 120.000 $ 120.000 $ 99.374 $ 99.374 $ 120.000 $ 99.374 $ 99.374 
ARL (NIVEL 1) 0,52% $ 5.200 $ 5.200 $ 4.306 $ 4.306 $ 5.200 $ 4.306 $ 4.306 
PARAFISCALES 9% $ 90.000 $ 90.000 $ 74.530 $ 74.530 $ 90.000 $ 74.530 $ 74.530 
PRIMA 8,33% $ 83.300 $ 83.300 $ 68.982 $ 68.982 $ 83.300 $ 68.982 $ 68.982 
CESANTÍAS 8,33% $ 83.300 $ 83.300 $ 68.982 $ 68.982 $ 83.300 $ 68.982 $ 68.982 
INTERÉS DE CESANTÍAS 1% $ 10.000 $ 10.000 $ 8.281 $ 8.281 $ 10.000 $ 8.281 $ 8.281 
VACACIONES 4,17% $ 41.700 $ 41.700 $ 34.532 $ 34.532 $ 41.700 $ 34.532 $ 34.532 
TOTAL PAGO SALARIAL (PAGO POR 
DÍAS LABORADOS) 
$ 1.088.211 $ 1.088.211 $ 916.327 $ 916.327 $ 1.088.211 $ 916.327 $ 916.327 
TOTAL PAGO DE NOMINA POR 
TRABAJADOR 
$ 1.606.711 $ 1.606.711 $ 1.345.705 $ 1.345.705 $ 1.606.711 $ 1.345.705 $ 1.345.705 
 $ 10.202.954 
Fuente. El Autor 
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6.3 COSTOS INDIRECTOS Los costos indirectos comprenden arriendo, servicios, 
depreciaciones de maquinaria y materiales indirectos. 
6.3.1 Arriendo.  El arriendo como se realizó en el estudio de mercado está en 
promedio desde $800.000 a $1500000 mensuales. 
6.3.2 Servicios.  Los servicios necesarios para el funcionamiento de la empresa 
son el servicio de telefonía e internet, electricidad y agua, cuyo valor asciende a  los  
$240.000, doscientos cuarenta mil pesos (Véase Tabla 34) 
Tabla 34 Valor servicios mensual 
Servicio  Valor mensual 
Telefonía e internet  $ 100.000 
Electricidad $ 80.000  
Agua  $ 100.000 
Total $ 280.000 
Fuente. El Autor 
6.3.4 Depreciación de la Maquinaria.  A continuación se especifica la tabla de 
depreciaciones con un valor mensual de $270 095, Doscientos setenta mil noventa 
y cinco pesos. (Véase Tabla 35) 
Tabla 35 Tabla de Depreciaciones 
Maquinaria Valor 
Vida 
Útil 
Depreciación 
mensual 
Escritorio Esquinero  $             839.970  7  $       10.000  
Silla Presidente Malla Cromada Con 
Brazo  $             602.970  7  $          7.178  
Computador de Escritorio   $         6.000.000  7  $       71.429  
Multifuncional Epson L575  $         1.100.000  7  $       13.095  
Teléfono Inalámbrico   $             300.000  3  $          8.333  
Muestrario / Catálogos  $       10.000.000  7  $     119.048  
Estantería en Resina  $         1.000.000  7  $       11.905  
Locker Metálico De 6 
Compartimientos  $             492.000  7  $          5.857  
Kits de Instalación   $             837.000  3  $       23.250  
Total  $       21.171.940    $     270.095  
Fuente. El Autor 
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6.3.5 Materiales Indirectos.  En los materiales se tiene en cuenta la papelería 
necesaria para los procesos y tintas; con un presupuesto de $100.000 pesos 
mensuales. 
En la siguiente tabla se observan los costos indirectos mensuales (Véase Tabla 36) 
Tabla 36 Costos Indirectos 
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 
ARRIENDO $1.500.000 70% 
SERVICIOS $280.000 13% 
DEPRECIACIÓN DE MAQUINARIA $270.095 13% 
MATERIALES INDIRECTOS $100.000 5% 
TOTAL COSTOS  INDIRECTOS $2.150.095 100% 
Fuente. El Autor 
6.4 Fuente de Financiación   Para la fuente de financiación de los recursos, la 
Inversión de la camioneta es un activo físico, disponible que entra en los recursos 
directamente por un monto de $30 000 000; el plan de marketing, la compra de 
maquinaria y equipos, y los costos del primer mes en el que se incluye la nómina; 
serán solicitados en un préstamo bancario $38 524 989. (Véase Tabla 37) 
Tabla 37 Fuentes de Financiación 
FUENTE DE RECURSO  PRODUCTO CANTIDAD 
Inversión Física 
Camioneta $         30.000.000 
Total Inversión Física dueño $         30.000.000 
Préstamo Bancario 
Marketing $           5.000.000 
Maquinaria y equipos $         21.171.940 
Costos Directos - Nomina $    10.202.954,00 
Costos indirectos $           2.150.095 
Total Préstamo Bancario $         38.524.989 
Total Inversión $         68.524.989 
Fuente. El Autor 
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6.5 Inversión Física.  Una Camioneta Nissan es la que será utilizada para el 
transporte del vidrio, representando un activo físico para el negocio. (Véase Figura 
44) 
Figura 45 Inversión Física 
 
Fuente. El Autor 
 
6.6 Préstamo Bancario  La suma del préstamo bancario asciende a $38.524.989, 
para efectos de simuladores se redondeó a $40.000.000. Con un plazo de 36 meses para 
su pago, se consultaron varias entidades financieras para determinar el valor de la cuota 
real  (Ver Anexo C) Los datos resumen de las cinco entidades financieras se encuentran a 
continuación, y el valor de la cuota se encuentra en el rango de $1.570.554 a $1.784.389 
(Véase Tabla 38) 
Tabla 38 Préstamo Bancario Entidades Financieras 
Entidad Financiera Valor 
prestado  
( $ Pesos 
colombianos) 
Plazo 
 (meses) 
Tasa de Interés Valor cuota 
Promedio + 
Seguros 
 ( $ Pesos colombianos) 
CitiBank $ 40000.000 36 2.7 Nominal Mensual $1.784.389 
BBVA $ 40000.000 36 2.04 Nominal mensual v $1.591.234 
Banco de Occidente $ 40000.000 36 No registra $1.641.363 
Av villas $ 40000.000 36 28.98 % Nominal 
Anual 
$1.731.313 
BANCOLOMBIA $ 40000.000 36 17.46 % Nominal 
Anual 
$1.570.554 
Fuente. Autor adaptado Anexo C 
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6.7 Escenarios Financieros  Para el análisis de escenarios se determinaron los siguientes valores estándar, variando 
la cantidad de productos vendidos mensualmente y por ende los ingresos por ventas. (Véase Tabla 39) 
Tabla 39 Escenarios Financieros 
ESCENARIO COSTOS FIJOS 
TIPO DE 
PRODUCTO 
COSTO 
VARIABLE 
PRECIO DE 
VENTA 
UNIDADES 
VENDIDAS 
Optimista 
Costos indirectos 
$2.150.095 
Costos Directos 
$ 10.202.954 
Cuota Préstamo Bancario 
$2.000.000 
Plus de seguridad 
doble capa 
$ 1.375.532 $1.762.400 7 
Producto Plus 
 
$ 1.065.000 $1480883 15 
Producto AAA $ 370.000 $ 533.540 12 
Pesimista 
Costos indirectos 
$2.150.095 
Costos Directos 
$ 10.202.954 
Cuota Préstamo Bancario 
$2.000.000 
Plus de seguridad 
doble capa 
$ 1.375.532 $1.762.400 1 
Producto Plus 
 
$ 1.065.000 $1480883 5 
Producto AAA $ 370.000 $ 533.540 5 
Realista 
Costos indirectos 
$2.150.095 
Costos Directos 
$ 10.202.954 
Cuota Préstamo Bancario 
$2.000.000 
Plus de seguridad 
doble capa 
$ 1.375.532 $1.762.400 5 
Producto Plus 
 
$ 1.065.000 $1480883 10 
Producto AAA $ 370.000 $ 533.540 10 
Fuente. El Autor
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6.7.1 Escenario Financiero  Optimista  En la tabla 40 se definieron valores de 
venta específicos para este escenario, así; Plus de seguridad doble capa 7 
unidades, Producto Plus 15 unidades y Producto AAA 12 unidades. Se tiene en 
cuenta la proyección de ventas mayor, para el producto de menor costo y para el 
Plus más económico. (Véase Tabla 40)  
Tabla 40 Escenario Financiero Optimista 
Costos Fijos $14.353.049         
  
Costo Variable 
Unitario 
Unidade
s  
Vendida
s Mes 
Precio de 
Venta 
Costo 
Variable 
Total 
Ingresos 
Totales 
Plus de seguridad 
doble capa $1.375.532 7 $1.762.400 $9.628.724 $12.336.800 
Producto Plus $1.065.000 15 $1.480.883 $15.975.000 $22.213.245 
Producto AAA $370.000 12 $533.540 $4.440.000 $6.402.480 
  TOTAL 34   $30.043.724 $40.952.525 
Fuente. El Autor 
6.7.1.1 Punto de equilibrio Escenario Optimista  En la Unidad 13 de venta se 
observa el cruce específicos entre costos físicos y valores de Venta. En el escenario 
optimista se especifica una venta de 34 unidades mensuales (Véase Figura 46) 
Figura 46 Punto de equilibrio Escenario Optimista 
 
Fuente. El Autor 
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Un ejemplo de unidades vendidas en un escenario Optimista, se observa a 
continuación, con valores aleatorios en tipo de producto vendido; especifica un 
Costo Total de $   44.396.773  y un ingreso por ventas de  $  40.952.525, para el 
primer mes los costos fijos están incluidos en el préstamo   (Véase Tabla 41) 
Tabla 41 Datos Punto de Equilibrio Escenario Optimista 
PRODUCTO 
COSTOS 
VARIABLES 
COSTOS 
VARIABLES 
ACUMULADO 
COSTO 
TOTAL 
VALOR 
VENTA 
VALOR 
VENTA 
ACUMULADO 
1 Producto AAA  $      370.000   $       370.000  $14.723.049  $     533.540   $        533.540  
2 Producto Plus  $  1.065.000   $    1.435.000   $   15.788.049   $ 1.480.883   $    2.014.423  
3 Producto AAA  $      370.000   $    1.805.000   $   16.158.049   $     533.540   $    2.547.963  
4 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $    3.180.532   $   17.533.581   $ 1.762.400   $    4.310.363  
5 Producto AAA  $      370.000   $    3.550.532   $   17.903.581   $     533.540   $    4.843.903  
6 Producto Plus  $  1.065.000   $    4.615.532   $   18.968.581   $ 1.480.883   $    6.324.786  
7 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $    5.991.064   $   20.344.113   $ 1.762.400   $    8.087.186  
8 Producto Plus  $  1.065.000   $    7.056.064   $   21.409.113   $ 1.480.883   $    9.568.069  
9 Producto AAA  $      370.000   $    7.426.064   $   21.779.113   $     533.540   $  10.101.609  
10 Producto Plus  $  1.065.000   $    8.491.064   $   22.844.113   $ 1.480.883   $  11.582.492  
11 Producto AAA  $      370.000   $    8.861.064   $   23.214.113   $     533.540   $  12.116.032  
12 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $ 10.236.596   $   24.589.645   $ 1.762.400   $  13.878.432  
13 Producto AAA  $      370.000   $ 10.606.596   $   24.959.645   $     533.540   $  14.411.972  
14 Producto Plus  $  1.065.000   $ 11.671.596   $   26.024.645   $ 1.480.883   $  15.892.855  
15 Producto AAA  $      370.000   $ 12.041.596   $   26.394.645   $     533.540   $  16.426.395  
16 Producto Plus  $  1.065.000   $ 13.106.596   $   27.459.645   $ 1.480.883   $  17.907.278  
17 Producto AAA  $      370.000   $ 13.476.596   $   27.829.645   $     533.540   $  18.440.818  
18 Producto Plus  $  1.065.000   $ 14.541.596   $   28.894.645   $ 1.480.883   $  19.921.701  
19 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $ 15.917.128   $   30.270.177   $ 1.762.400   $  21.684.101  
20 Producto Plus  $  1.065.000   $ 16.982.128   $   31.335.177   $ 1.480.883   $  23.164.984  
21 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $ 18.357.660   $   32.710.709   $ 1.762.400   $  24.927.384  
22 Producto Plus  $  1.065.000   $ 19.422.660   $   33.775.709   $ 1.480.883   $  26.408.267  
23 Producto AAA  $      370.000   $ 19.792.660   $   34.145.709   $     533.540   $  26.941.807  
24 Producto Plus  $  1.065.000   $ 20.857.660   $   35.210.709   $ 1.480.883   $  28.422.690  
25 Producto AAA  $      370.000   $ 21.227.660   $   35.580.709   $     533.540   $  28.956.230  
26 Producto Plus  $  1.065.000   $ 22.292.660   $   36.645.709   $ 1.480.883   $  30.437.113  
27 Producto AAA  $      370.000   $ 22.662.660   $   37.015.709   $     533.540   $  30.970.653  
28 Producto Plus  $  1.065.000   $ 23.727.660   $   38.080.709   $ 1.480.883   $  32.451.536  
29 Producto AAA  $      370.000   $ 24.097.660   $   38.450.709   $     533.540   $  32.985.076  
30 Producto Plus  $  1.065.000   $ 25.162.660   $   39.515.709   $ 1.480.883   $  34.465.959  
31 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $ 26.538.192   $   40.891.241   $ 1.762.400   $  36.228.359  
32 Producto Plus  $  1.065.000   $ 27.603.192   $   41.956.241   $ 1.480.883   $  37.709.242  
33 Plus de seguridad doble capa  $  1.375.532   $ 28.978.724   $   43.331.773   $ 1.762.400   $  39.471.642  
34 Producto Plus  $  1.065.000   $ 30.043.724   $   44.396.773   $ 1.480.883   $  40.952.525  
Fuente. El Autor 
6.7.1.2 Flujo de Caja Escenario Optimista  En el la proyección de Flujo de Caja  
del escenario Optimista se observa una proyección económica en cinco años de 
ejecución del proyecto (Véase Tabla 42) En este escenario la TIR es de 123,6%; la 
verdadera Tasa de Rentabilidad es de 55,2% y la relación Beneficio Costo es de 
5,59.
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Tabla 42 Flujo de Caja Escenario Optimista 
 
Fuente. El Autor 
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6.7.2  Escenario  Financiero Pesimista  Se definieron valores de venta específicos 
para este escenario, así; Plus de seguridad doble capa 1 unidad, Producto Plus 5 
unidades y Producto AAA 5 unidades. Se tiene en cuenta la proyección de ventas 
mayor, para el producto de menor costo y para el Plus más económico. (Véase 
Tabla 43)  
Tabla 43 Escenario Financiero Pesimista 
Costos Fijos $14.353.049         
  
Costo Variable 
Unitario 
Unidade
s  
Vendida
s Mes 
Precio de 
Venta 
Costo 
Variable 
Total 
Ingresos 
Totales 
Plus de seguridad 
doble capa $1.375.532 1 $1.762.400 $1.375.532 $1.762.400 
Producto Plus $1.065.000 5 $1.480.883 $5.325.000 $7.404.415 
Producto AAA $370.000 5 $533.540 $1.850.000 $2.667.700 
  TOTAL 11   $8.550.532 $11.834.515 
Fuente. El Autor 
6.7.2.1 Punto de equilibrio Escenario Pesimista  En este escenario nunca 
encontramos el punto de equilibrio, ya que los costos fijos nunca llegan a cruzarse 
con las Ventas. En el escenario pesimista se especifica una venta de 11 unidades 
mensuales  las cuales no cubrirían los movimientos financieros (Véase Figura 47) 
Figura 47 Punto de equilibrio Escenario Pesimista 
 
Fuente. El Autor 
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Un ejemplo de unidades vendidas en un escenario Pesimista, se observa a 
continuación, con valores aleatorios en tipo de producto vendido; especifica un 
Costo Total de  $  23.214.113 y un ingreso por ventas de  $  12.116.032, y aunque  
el primer mes los costos fijos están incluidos en el préstamo no son lo suficiente 
para mantener solvencia económica  (Véase Tabla 44) 
Tabla 44 Datos Punto de equilibrio Escenario Pesimista 
PRODUCTO 
COSTOS 
VARIABLES 
COSTOS 
VARIABLES 
ACUMULADO 
COSTO 
TOTAL 
VALOR 
VENTA 
VALOR 
VENTA 
ACUMULADO 
1 Producto Plus $ 1.065.000 $ 1.065.000 $15.418.049 $ 1.480.883 $    1.480.883 
2 Producto AAA $     370.000 $ 1.435.000 $  15.788.049 $     533.540 $    2.014.423 
3 Producto Plus $ 1.065.000 $ 2.500.000 $  16.853.049 $ 1.480.883 $    3.495.306 
4 Plus de seguridad doble capa $ 1.375.532 $ 3.875.532 $  18.228.581 $ 1.762.400 $    5.257.706 
5 Producto AAA $     370.000 $ 4.245.532 $  18.598.581 $     533.540 $    5.791.246 
6 Producto Plus $ 1.065.000 $ 5.310.532 $  19.663.581 $ 1.480.883 $    7.272.129 
7 Producto AAA $     370.000 $ 5.680.532 $  20.033.581 $     533.540 $    7.805.669 
8 Producto AAA $     370.000 $ 6.050.532 $  20.403.581 $     533.540 $    8.339.209 
9 Producto Plus $ 1.065.000 $ 7.115.532 $  21.468.581 $ 1.480.883 $    9.820.092 
10 Plus de seguridad doble capa $ 1.375.532 $ 8.491.064 $  22.844.113 $ 1.762.400 $  11.582.492 
11 Producto AAA $     370.000 $ 8.861.064 $  23.214.113 $     533.540 $  12.116.032 
Fuente. El Autor 
6.7.2.2  Flujo de Caja Escenario Pesimista  En el la proyección de Flujo de Caja  
del escenario Pesimista se observa una proyección económica en cinco años de 
ejecución del proyecto (Véase Tabla 45) En este escenario la TIR no se especifica, 
la verdadera Tasa de Rentabilidad es de -100% y la relación Beneficio Costo es de 
-6,09. 
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Tabla 45 Flujo de Caja Escenario Pesimista 
 
Fuente. El Autor 
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6.7.3  Escenario Financiero Realista  Se definieron valores de venta específicos 
para este escenario, así; Plus de seguridad doble capa 5 unidades, Producto Plus 
5 unidades y Producto AAA 5 unidades. Se tiene en cuenta la proyección de ventas 
mayor, para el producto de menor costo y para el Plus más económico. (Véase 
Tabla 46)  
Tabla 46 Escenario Financiero Realista 
Costos Fijos $14.353.049         
  
Costo Variable 
Unitario 
Unidade
s  
Vendida
s 
Precio de 
Venta 
Costo 
Variable 
Total 
Ingresos 
Totales 
Plus de seguridad 
doble capa $1.375.532 5 $1.762.400 $6.877.660 $8.812.000 
Producto Plus $1.065.000 10 $1.480.883 $10.650.000 $14.808.830 
Producto AAA $370.000 10 $533.540 $3.700.000 $5.335.400 
  TOTAL 25   $21.227.660 $28.956.230 
Fuente. El Autor 
6.7.4  Punto de equilibrio Escenario Realista  En la Unidad 13 de venta se 
observa el cruce específicos entre costos físicos y valores de Venta. En el escenario 
realista  se estima una venta de 25 unidades mensuales, que logran generar 
ganancias para la empresa (Véase Figura 49) 
Figura 48 Punto de equilibrio Escenario Realista 
 
Fuente. El Autor 
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Un ejemplo de unidades vendidas en un escenario Realista, se observa a 
continuación, con valores aleatorios en tipo de producto vendido; especifica un 
Costo Total de  $  35.580.709 y un ingreso por ventas de  $  28.956.230,  esta 
diferencia de 7 millones esta solventa en el préstamo inicial mientras se genera un 
flujo de caja constante   (Véase Tabla 47) 
Tabla 47 Datos Punto de equilibrio Escenario Realista 
 PRODUCTO 
COSTOS 
VARIABLES 
COSTOS 
VARIABLES 
ACUMULADO 
COSTO 
TOTAL 
VALOR VENTA 
VALOR 
VENTA 
ACUMULADO 
1 Producto AAA  $       370.000   $       370.000  $14.723.049  $     533.540   $        533.540  
2 Producto Plus  $   1.065.000   $   1.435.000   $  15.788.049   $  1.480.883   $     2.014.423  
3 Plus de seguridad doble capa  $   1.375.532   $   2.810.532   $  17.163.581   $  1.762.400   $     3.776.823  
4 Producto AAA  $       370.000   $   3.180.532   $  17.533.581   $     533.540   $     4.310.363  
5 Producto Plus  $   1.065.000   $   4.245.532   $  18.598.581   $  1.480.883   $     5.791.246  
6 Producto Plus  $   1.065.000   $   5.310.532   $  19.663.581   $  1.480.883   $     7.272.129  
7 Producto AAA  $       370.000   $   5.680.532   $  20.033.581   $     533.540   $     7.805.669  
8 Producto Plus  $   1.065.000   $   6.745.532   $  21.098.581   $  1.480.883   $     9.286.552  
9 Producto AAA  $       370.000   $   7.115.532   $  21.468.581   $     533.540   $     9.820.092  
10 Producto AAA  $       370.000   $   7.485.532   $  21.838.581   $     533.540   $  10.353.632  
11 Producto Plus  $   1.065.000   $   8.550.532   $  22.903.581   $  1.480.883   $  11.834.515  
12 Plus de seguridad doble capa  $   1.375.532   $   9.926.064   $  24.279.113   $  1.762.400   $  13.596.915  
13 Producto AAA  $       370.000   $ 10.296.064   $  24.649.113   $     533.540   $  14.130.455  
14 Producto Plus  $   1.065.000   $ 11.361.064   $  25.714.113   $  1.480.883   $  15.611.338  
15 Plus de seguridad doble capa  $   1.375.532   $ 12.736.596   $  27.089.645   $  1.762.400   $  17.373.738  
16 Producto AAA  $       370.000   $ 13.106.596   $  27.459.645   $     533.540   $  17.907.278  
17 Producto Plus  $   1.065.000   $ 14.171.596   $  28.524.645   $  1.480.883   $  19.388.161  
18 Plus de seguridad doble capa  $   1.375.532   $ 15.547.128   $  29.900.177   $  1.762.400   $  21.150.561  
19 Producto AAA  $       370.000   $ 15.917.128   $  30.270.177   $     533.540   $  21.684.101  
20 Producto Plus  $   1.065.000   $ 16.982.128   $  31.335.177   $  1.480.883   $  23.164.984  
21 Plus de seguridad doble capa  $   1.375.532   $ 18.357.660   $  32.710.709   $  1.762.400   $  24.927.384  
22 Producto AAA  $       370.000   $ 18.727.660   $  33.080.709   $     533.540   $  25.460.924  
23 Producto Plus  $   1.065.000   $ 19.792.660   $  34.145.709   $  1.480.883   $  26.941.807  
24 Producto Plus  $   1.065.000   $ 20.857.660   $  35.210.709   $  1.480.883   $  28.422.690  
25 Producto AAA  $       370.000   $ 21.227.660   $  35.580.709   $     533.540   $  28.956.230  
Fuente. El Autor 
6.7.3.2 Flujo de Caja Escenario Realista  En la proyección de Flujo de Caja  del 
escenario Realista se observa una proyección económica en cinco años de 
ejecución del proyecto (Véase Tabla 48) En este escenario la TIR es de 20,9%,  la 
verdadera Tasa de Rentabilidad es de 18,5% y la relación Beneficio Costo es de -
1,45 
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Tabla 48 Flujo de Caja Escenario Realista 
 
Fuente. El Autor 
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7. ESTUDIO AMBIENTAL 
 
El aspecto ambiental es de  gran importancia para la sostenibilidad de las empresas, 
ya que uno de los intereses generales en  la actualidad y que representan un  interés 
en la adquisición de nuevas alternativas  más ecológicas.  
En este orden el producto al ser de Vidrio representa una excelente opción  en 
remplazo de divisiones  plásticas de baño en materiales como plástico que son 
menos amigables con el ambiente. En cuanto a la normatividad en Colombia se 
observa la tabla   
Tabla 49 Normatividad Ambiental Colombiana 
Norma 
Articulo  
Aplicable 
Contenido 
Ley 23: Toda la norma 
Definición contaminación, factores de deterioro 
ambiental y políticas nacionales. 
Ley 99 Arts. 1o y 3o 
Artículo 1o: Principios Generales de la Política 
Ambiental Colombiana. 
Artículo 3o: Concepto de desarrollo sostenible. 
Ley 140 Artículo 11 
Por la cual se reglamenta la Publicidad Exterior 
Visual en el territorio nacional. 
Decreto 1697 Artículo 1 
Por medio del cual se modifica parcialmente el 
Decreto 948 de 1995, que contiene el 
Reglamento de Protección y Control de la 
Calidad del Aire. 
Resolución 
910 
Artículos 5 , 8, 16, 17, 
18, 19, 20 y 22 
Por la cual se reglamentan los niveles 
permisibles de emisión de contaminantes que 
deberán cumplir las fuentes móviles terrestres, 
se reglamenta el artículo 91 del Decreto 948 de 
1995 y se adoptan otras disposiciones. 
Resolución 
180919 
Artículo 5 
Por el cual se adopta el Plan para desarrollar el 
Programa de Uso Eficiente y Ahorro de Energía. 
Ley 1252 Artículos 4,5 y 6 
Por la cual se dictan normas prohibitivas en 
materia ambiental, referentes a los residuos y 
desechos peligrosos y se dictan otras 
disposiciones. 
Fuente. El Autor 
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7.1   CICLO DE VIDA DEL VIDRIO 
 
En el ciclo de vida del vidrio cabe respaldar que existen personajes que interactúan 
en la cadena de reciclado del vidrio, que dependen de ellos el éxito de una 
disposición adecuada del vidrio;  existen y participantes, el primero de ellos es el 
consumidor, y en él se debe llegar dando la información de los que se debe hacer 
una vez decida disponer el producto como desecho; una vez que tiene conciencia 
se tiene un Consumido responsable el segundo eslabón de la cadena de valor y el 
que debe buscar los medio de transporte para que llegue el vidrio a la planta de 
tratamiento que una vez, transformado fabrica envases a partir del producto 
reciclado, principalmente los envases son el producto usad0o en el comercio46 
(Véase Figura 49) 
Figura 49 Cadena de Reciclado del Vidrio 
 
 
Fuente. GARCÍA, Laura; Gestión de residuos e información medioambiental 
Los beneficios de reciclar Vidrio son varios, investigaciones  hablan de 
equivalencias de que al reciclar una tonelada de Vidrio, se reduce la emisión de 
CO2 en la atmosfera, en hasta 670 Kg; y al reciclar hasta 3 botellas de vidrio, se 
                                            
46 GARCÍA, Laura; Gestión de residuos e información medioambiental 1 Rigor 
informativo, divulgación y movilización social. Ecovidrio, Noviembre; 2014 p 9. (36) 
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ahorra, materia prima, reduce la basura del vertedero uno de los grandes problemas 
actuales en Bogotá; con el relleno Sanitario de Doña Juana (Véase Figura 50) 
 
Figura 50 Beneficios del Reciclaje del Vidrio 
 
 
Fuente. GARCÍA, Laura; Gestión de residuos e información medioambiental 
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8   CONCLUSIONES 
 
El presente trabajo contiene el plan de negocios para innovaras divisiones de baño 
con impresión digital en vidrio laminado, estudiando desde el estudio de mercados, 
el estudio técnico, el estudio administrativo, el estudio legal, el estudio financiero y 
el estudio ambiental. 
 
Se obtuvo un estudio de mercados que permitió analizar tanto los factores internos 
como externos de la organización, diseñando estrategias mediante el DOFA que 
permitieron el diseño de estrategias en los demás estudios realizados; como 
resultado se observación una aceptación general del público frente al producto, se 
determinaron las principales estrategias que tienen que impulsarse para el éxito de 
la empresa.  
 
Se obtuvo el estudio técnico, definiendo el flujograma del proceso desde el momento 
en el que se tiene contacto con el cliente, hasta el momento donde se hace control 
de calidad, teniendo en cuenta herramientas necesarias para el desarrollo y las 
instalaciones físicas, costos estimados de los mismos y las fichas técnicas de los 
mismos.   
 
Se realizó un estudio de la normatividad necesaria, legal; y la estructura necesaria 
para el funcionamiento de la empresa regida bajo una estructura estratégica 
definida.  
 
Se realizó el estudio financiero, definiendo el proceder de cada una de los recursos 
necesarios, y estudiando las finanzas desde tres escenarios, optimista, pesimista y 
realista; calculando punto de equilibrio, flujo de caja e indicadores económicos.  
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9 RECOMENDACIONES Y TRABAJOS FUTUROS 
 
El vidrio es un material versátil, que puede funcionar en innumerables lugares de la 
vida cotidiana, un trabajo futuro está relacionado con estudios de Marketing de 
productos que pueden generar impacto a partir de la impresión de Vidrio.  
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ANEXOS 
Anexo B. Formato de encuesta 
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Anexo B. Base de datos Encuesta  
 
N
o
. 
E
s
tr
a
to
 
Propiedad 
N
o
. 
B
a
ñ
o
s
 
In
te
ré
s
 
P
a
g
o
  
$
1
.7
0
0
 0
0
0
 
Motivo 
1 5 Casa 2 SI SI  
2 3 Casa 2 SI SI  
3 3 Apartamento 2 SI SI 
Hoy no puedo comprarlo, pero cuando 
arregle el baño es una opción linda y no muy 
costosa 
4 4 Apartamento 2 SI SI Baños corporativos personalizados 
5 3 Casa 2 SI SI  
6 3 Apartamento 1 SI SI  
7 3 Casa 2 SI SI No es tan caro 
8 3 Apartamento 2 SI SI  
9 4 Apartamento 1 SI SI  
10 5 Apartamento 1 SI SI 
Aplicación en Zonas humedas, limpieza + 
elegancia 
11 3 Casa 2 SI SI Producto personalizado 
12 3 Apartamento 2 SI NO NO APLICA 
13 5 Casa 2 SI SI Personalización 
14 3 Casa 3 SI SI A largo plazo (en los 15 años) no es costos 
15 4 Casa 2 SI NO NO APLICA 
16 4 Apartamento 1 SI SI  
17 3 Casa 2 SI SI Se ve diferente 
18 5 Apartamento 2 SI SI  
19 3 Casa 2 SI SI Llamativos 
20 3 Casa 3 NO NO NO APLICA 
21 3 Apartamento 2 SI NO NO APLICA 
22 6 Apartamento 1 SI SI Exclusividad 
23 6 Apartamento 1 SI SI Elegancias de un diseño 
24 3 Apartamento 2 SI SI Exclusivos 
25 3 Casa 2 SI SI  
26 3 Casa 2 SI SI  
27 4 Apartamento 2 NO NO NO APLICA 
28 5 Apartamento 1 SI SI  
29 3 Apartamento 1 SI SI Exclusividad 
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30 5 Apartamento 1 SI SI  
31 4 Apartamento 1 SI SI  
32 3 Casa 2 SI SI El baño se vería lindo 
33 3 Apartamento 2 SI SI  
34 4 Apartamento 1 SI SI  
35 4 Casa 2 SI SI  
36 4 Apartamento 2 SI SI  
37 3 Apartamento 2 SI NO NO APLICA 
38 5 Apartamento 1 SI SI  
39 4 Apartamento 2 SI SI Algo parecido a las salas de esperas 
40 4 Casa 2 SI SI Te aseguran ese tiempo, económico 
41 3 Apartamento 1 SI SI  
42 5 Apartamento 2 SI SI  
43 3 Apartamento 2 SI NO NO APLICA 
44 3 Casa 2 SI SI no es costoso 
45 6 Apartamento 2 SI SI  
46 4 Apartamento 2 SI NO NO APLICA 
47 4 Apartamento 1 SI SI Me gusta el precio 
48 3 Casa 2 SI SI  
49 5 Apartamento 2 SI SI  
50 4 Casa 2 SI NO NO APLICA 
51 3 Apartamento 1 SI SI  
52 5 Apartamento 1 SI SI  
53 4 Apartamento 1 SI SI  
54 3 Casa 2 SI SI Único 
55 6 Apartamento 2 SI SI  
56 5 Apartamento 1 SI SI Limpieza y elegancia 
57 3 Casa 3 NO NO NO APLICA 
58 3 Casa 2 NO NO NO APLICA 
59 3 Casa 2 SI SI Imprimiría el logo de mi banda 
60 3 Casa 2 SI SI No parecería un baño normal 
61 3 Casa 2 SI SI 
No es tan costoso normalmente uno cambia 
cortinas plásticas seguido. 
62 4 Apartamento 2 SI SI Personalizado el dibujo 
63 3 Casa 2 SI SI La fibra de vidrio se ve elegante 
64 4 Apartamento 2 SI SI  
65 4 Apartamento 2 SI SI  
66 3 Apartamento 2 SI SI Por la garantía 
67 4 Apartamento 2 SI SI Dan mayor amplitud 
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68 4 Apartamento 1 SI SI costo 
69 5 Apartamento 2 SI SI Producto Único 
70 4 Apartamento 1 SI SI  
71 3 Casa 2 SI SI  
72 3 Casa 2 SI SI  
73 4 Casa 2 SI SI  
74 3 Apartamento 2 SI NO NO APLICA 
75 3 Casa 3 SI SI  
76 4 Apartamento 1 SI SI  
77 4 Apartamento 2 SI SI No es Costoso 
78 4 Apartamento 1 SI SI  
79 4 Apartamento 1 SI SI  
80 6 Apartamento 2 SI SI Zonas personalizadas en áreas húmedas 
81 3 Casa 2 SI SI 
En 15 años son como 70000 mensuales no 
es caro 
82 4 Apartamento 2 SI SI  
83 5 Apartamento 1 SI SI  
84 4 Apartamento 2 SI SI  
85 5 Apartamento 2 SI SI  
86 3 Casa 2 SI SI Por la limpieza que da el vidrio 
87 3 Apartamento 2 SI SI Con instalación y esa garantía 
88 4 Apartamento 1 SI SI  
89 5 Apartamento 2 SI SI Trabajo a la medida 
90 3 Casa 3 SI NO NO APLICA 
91 3 Casa 2 SI NO NO APLICA 
92 3 Apartamento 1 SI SI  
93 3 Apartamento 2 SI SI  
94 4 Apartamento 1 SI SI  
95 3 Apartamento 2 SI SI  
96 4 Apartamento 1 SI SI  
97 3 Casa 2 SI SI Es bonito 
98 3 Apartamento 2 SI SI 
Cuando termine de pagar el apartamento, 
me gustaría personalizarlo así. 
99 4 Apartamento 1 SI SI Exclusividad 
100 3 Casa 3 SI SI Se vería bonito en el baño de invitados 
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Anexo C. Simulador Crédito de Inversión en entidades Bancarias   
 
Banco: CitiBank 
 
Fuente. https://www.citibank.com.co/common/simuladores/amortizacionprestamos.htm  
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Banco: BBVA 
  
Fuente. https://www.bbva.com.co/personas/productos/prestamos/consumo/libre-
inversion/simulador.html 
Banco: Banco de Occidente 
 
Fuente. 
https://www.bancodeoccidente.com.co/solicitarcredito/#/simuladorCreditoConsumo 
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Banco: AV VILLAS 
 
Fuente. https://www.avvillas.com.co/wps/portal/avvillas/banco/banca-personal/simulador-
credito-libre-inversion/ 
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Banco: BANCOLOMBIA 
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Fuente. https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/personas/productos-
servicios/creditos/consumo/libre-inversion/simulador-credito-consumo##sim-results 
 
 
